Business Plan – The Establishment of Testing Laboratory by Talaš, Petr
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ 







FAKULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT 





PODNIKATELSKÝ ZÁMĚR – ZALOŽENÍ ZKUŠEBNÍ 
LABORATOŘE 






AUTOR PRÁCE  Bc. PETR TALAŠ 
AUTHOR 
 







Tato práce je zaměřena na realizaci založení firmy zabývající se validacemi 
zdravotnických přístrojů dle nové vyhlášky MZČR 306/2012 Sb. Tato firma bude zkušební 
laboratoří akreditovanou dle podmínek ČIA (Český institut pro akreditaci). Výběr 
nejvhodnější právní formy firmy bude součástí řešení diplomové práce.  
 
ABSTRACT 
This master’s thesis is focuses on construction business plan of company which is focuses 
on validation of medical devices based on the new announcement MZCR 306/2012 Sb. 
This company will be testing laboratory accredited by CIA (Czech Accreditation Institute). 











Podnikatelský plán, laboratoř, strategie, legislativa 
 
KEY WORDS 








BIBLIOGRAFICKÁ CITACE TÉTO PRÁCE 
TALAŠ, P. Podnikatelský plán. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta 























Prohlašuji, že předložená diplomová práce je původní a zpracoval jsem ji samostatně. 
Prohlašuji, že citace použitých pramenů je úplná, že jsem ve své práci neporušil autorská 
práva (ve smyslu Zákona č. 121/2000 Sb., o právu autorském a o právech souvisejících 
s právem autorským). 
 





Děkuji panu Ing. Tomáši Heraleckému, Ph.D. za velmi užitečnou metodickou pomoc, 
kterou mi poskytl při zpracování mé závěrečné práce. 
Obsah: 
ÚVOD .................................................................................................................................... 9 
1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE ............................................................. 10 
2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE .................................................................. 12 
2.1 PRINCIP PODNIKÁNÍ A ROZHODNUTÍ PROČ PODNIKAT ........................................................................................ 12 
2.2 PODNIKATELSKÝ PLÁN ................................................................................................................................. 13 
2.2.1 Proces přípravy a realizace podnikatelského projektu ............................................................. 13 
2.2.2 Požadavky na podnikatelský plán ............................................................................................ 15 
2.3 TECHNICKO-EKONOMICKÁ STUDIE ................................................................................................................. 16 
2.3.1 Analýza trhu a marketingová strategie.................................................................................... 16 
2.3.2 Marketingový výzkum .............................................................................................................. 17 
2.3.3 Lidské zdroje ............................................................................................................................. 18 
2.3.4 Organizace a řízení ................................................................................................................... 19 
2.3.5 Plán realizace projektu ............................................................................................................. 19 
2.4 ZDROJE FINANCOVÁNÍ................................................................................................................................. 20 
2.4.1 Vlastní zdroje financování ........................................................................................................ 20 
2.4.2 Cizí zdroje financování.............................................................................................................. 21 
2.5 FINANČNÍ ANALÝZA A HODNOCENÍ PROJEKTU ................................................................................................... 22 
2.6 ANALÝZA RIZIK PODNIKATELSKÉHO PROJEKTU .................................................................................................. 23 
2.7 NÁPLŇ PODNIKATELSKÉHO PLÁNU ................................................................................................................. 25 
2.7.1 Realizační resumé .................................................................................................................... 25 
2.7.2 Charakteristika firmy a jejích cílů ............................................................................................. 26 
2.7.3 Organizace řízení a manažerský tým ....................................................................................... 27 
2.7.4 Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie ....................................... 27 
2.7.5 Shrnutí a závěry ........................................................................................................................ 28 
2.7.6 Přílohy ...................................................................................................................................... 28 
2.8 STRATEGICKÁ ANALÝZA ............................................................................................................................... 28 
2.8.1 SLEPT analýza ........................................................................................................................... 29 
2.8.2 Porterova analýza pěti konkurenčních sil ................................................................................. 31 
2.8.3 SWOT analýza .......................................................................................................................... 33 
2.9 MARKETINGOVÝ MIX .................................................................................................................................. 34 
2.9.1 Produkt či služba ...................................................................................................................... 35 
2.9.2 Cena ......................................................................................................................................... 35 
2.9.3 Distribuce (umístění) ................................................................................................................ 35 
2.9.4 Propagace ................................................................................................................................ 36 
3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE .............................................. 37 
3.1 HISTORIE SERVISU ZDRAVOTNICKÝCH PŘÍSTROJŮ ............................................................................................... 37 
3.2 SLEPT ANALÝZA ........................................................................................................................................ 38 
3.2.1 Společenské faktory ................................................................................................................. 38 
3.2.2 Legislativní faktory ................................................................................................................... 38 
3.2.3 Ekonomické faktory .................................................................................................................. 41 
3.2.4 Politické faktory ....................................................................................................................... 41 
3.2.5 Technologické faktory .............................................................................................................. 42 
3.3 SWOT ANALÝZA ....................................................................................................................................... 42 
3.3.1 Silné stránky ............................................................................................................................. 42 
3.3.2 Slabé stránky ............................................................................................................................ 43 
3.3.3 Příležitosti ................................................................................................................................. 43 
3.3.4 Hrozby ...................................................................................................................................... 44 
4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ .................................................................................. 45 
4.1 TECHNICKO-EKONOMICKÁ STUDIE PROJEKTU ................................................................................................... 45 
4.1.1 Analýza trhu a marketingová strategie.................................................................................... 45 
4.1.2 Velikost validačního týmu ........................................................................................................ 47 
4.1.3 Materiálové vstupy .................................................................................................................. 47 
4.1.4 Organizace a řízení ................................................................................................................... 48 
4.1.5 Plán realizace projektu ............................................................................................................. 48 
4.2 ZDROJE FINANCOVÁNÍ................................................................................................................................. 52 
4.3 FINANČNÍ ANALÝZA A HODNOCENÍ PROJEKTU ................................................................................................... 53 
4.3.1 Pravděpodobné náklady na realizaci projektu ......................................................................... 54 
4.3.2 Pravděpodobné příjmy v prvním roce provozu ......................................................................... 55 
4.3.4 Pravděpodobné náklady v prvním roce provozu ...................................................................... 56 
4.3.5 Pravděpodobné zisky v prvním roce provozu ........................................................................... 59 
4.3.6 Bod zvratu ................................................................................................................................ 59 
4.3.7 Ukazatel rentability vloženého kapitálu ROI ............................................................................ 60 
4.4 ANALÝZA RIZIK PODNIKATELSKÉHO PROJEKTU .................................................................................................. 61 
4.5 REALIZAČNÍ RESUMÉ ................................................................................................................................... 64 
4.6 CHARAKTERISTIKA FIRMY A JEJÍCH CÍLŮ ........................................................................................................... 66 
4.7 ORGANIZACE ŘÍZENÍ ................................................................................................................................... 68 
4.8 PŘEHLED ZÁKLADNÍCH VÝSLEDKŮ A ZÁVĚRŮ TECHNICKO-EKONOMICKÉ STUDIE ........................................................ 69 
4.9 SHRNUTÍ A ZÁVĚRY ..................................................................................................................................... 70 
5 ZÁVĚR ....................................................................................................................... 73 






Dnes, v době kdy ekonomika opět začíná růst a stávající firmy si upevňují své 
podnikatelské pozice, je těžké proniknout na trhy, které ovládají. Větší a střední firmy umí 
efektivně využívat veškeré nabízené zdroje, zaměstnávají špičkové manažery a za využití 
služeb různých poradních firem dokáží vítězit v konkurenčním boji. Stává se, že určité trhy 
ovládá jen pár nejúspěšnějších firem a je tedy zcela nemožné na tyto trhy vstoupit. Pro 
úspěšný vstup by byl potřeba značný kapitál, který začínajícím firmám chybí. Na tyto trhy 
může zkusit vstoupit pouze firma, která přijde s převratnou inovací, jež jí to umožní. 
 
Pro úspěšný vstup na trh čeká podnikatele dlouhá cesta k úspěšné realizaci jeho projektu. 
Jakým způsobem bude tato cesta probíhat, záleží pouze na něm a na jeho učiněných 
rozhodnutí. Během této cesty se ukáže, jak je důsledný při plnění úkolů spojených 
s podnikatelským procesem při realizaci jeho podnikatelské myšlenky. 
 
Je nutné, aby podnikatel měl svoji myšlenku pod kontrolou, musí znát posloupnost 
jednotlivých kroků. Musí přesně vědět, jaký krok bude následovat, které kroky může 
provádět současně a hlavně nesmí na žádný z nich zapomenout. K tomu všemu slouží 
podnikatelský plán. Podnikatelský plán je určitý průvodce podnikatele při realizaci jeho 
podnikatelské myšlenky. 
 
Největším impulsem je vždy nápad – myšlenka. Samotný nápad však neznamená 
automaticky úspěch. Nápad může vzejít jako výsledek nějakého výzkumu, který prokáže 
skryté potřeby zákazníků. Může se jednat o reakci na legislativní změny jako tomu je 
v tomto případě. Tato legislativní změna vyvolala potřebu zákazníků (poptávku) po 
určitém typu služby, která se na trhu nenabízela. 
 
Firmy zabývající se prodejem a servisem zdravotnické techniky, zejména mycích a 
dezinfekčních automatů mají nyní možnost vstoupit na tento nový trh poptávající tuto 
speciální službu vyplívající z nového zákona. Další kdo na tento trh může vstoupit, jsou 
firmy – speciální akreditované laboratoře. Je to obrovská příležitost nabízející 




1 Vymezení problému a cíle práce 
 
Primárním cílem této diplomové práce je zpracování uceleného podnikatelského záměru 
zaměřeného na možnost založení akreditované laboratoře a jejího vstupu na trh se službami 
pro zdravotnická zařízení. V současné době tento trh ovládají výhradně firmy dodávající 
přístroje. 
 
Prvním dílčím cílem této práce je zpracování teoretických východisek, které bude sloužit 
jako odrazový můstek pro vypracování analýzy současného stavu a následné zpracování 
vlastních návrhů řešení.  
 
Dalšími dílčími cíli budou závěry plynoucí z technicko-ekonomické studie, které objasní, 
zda bude realizace projektu možná či nikoliv. Bude vytvořen časový plán realizace 
projektu. V další návaznosti bude provedeno vyhodnocení zdrojů financování projektu a 
bude provedena finanční analýza, která ukáže náročnost realizace projektu. Dále bude 
proveden odhad pravděpodobných výsledků podnikání v prvním roce provozu, který bude 
informovat majitele firmy o předpokládané efektivitě tohoto podnikatelského záměru. 
 
Teoretická východiska práce budou formulována v první části. Bude zde popsáno 
vypracování podnikatelského plánu a jeho jednotlivých částí. Tyto části budou podrobněji 
popsány v kapitolách pomocí zdrojů z odborné literatury. 
 
V druhé části práce bude popsán současný stav trhu služeb pro zdravotnická zařízení. Bude 
zde podrobně vysvětleno, jakým způsobem jsou služby realizovány. Budou zde popsáni 
všichni zúčastnění stakeholdeři a jejich role. 
 
Ve třetí části práce bude popsána příprava podnikatelského plánu – provedení tzv. 
technicko-ekonomické studie. Tato technicko-ekonomická studie bude provedena na 
základě první části práce. Bude zde provedena analýza trhu, analýza rizik a bude 
vyhodnocena nejvhodnější marketingová strategie. Analýza trhu bude prováděna zejména 
z geografického hlediska a z hlediska zájmu o nabízenou službu v jednotlivých regionech. 




Ve čtvrté návrhové části bude zpracován samotný podnikatelský záměr. Schéma 
podnikatelského záměru bude vycházet z první části tak, aby splňovala odborníky 
uznávané a doporučené náležitosti podnikatelského záměru. 
 
Na závěr bude provedeno zhodnocení navrhovaného projektu. Budou popsány možné 
překážky, s kterými bude nutno při jeho realizaci počítat. Ukáže se, jestli má daný projekt 
možnost uspět, nebo jestli bude lepší jej nerealizovat. Protože navrhovaný podnikatelský 
záměr nebude stacionární a umožňuje vývoj do budoucnosti, budou zde zmíněny možné 
vize pro další rozšíření. 
 
Při vypracování práce budou využity znalosti získané při studiu vysoké školy, znalosti 
získané z odborné literatury. Dále budou využity poznatky z praxe. Pro teoretickou část 
budou využity zejména informace načerpané z odborné literatury. Pro získání konkrétních 
údajů a dat budou využívány internetové zdroje. 
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2 Teoretická východiska práce 
  
V této části práce jsou popisovány veškeré náležitosti podnikatelského plánu. Vstupní 
informace byly načerpány z odborné literatury a ostatních zdrojů. Části, které jsou 
významné vzhledem ke zpracovávanému tématu, budou popsány podrobněji, tak aby mohli 
tvořit solidní základ pro vypracování podnikatelského plánu. 
 
2.1   Princip podnikání a rozhodnutí proč podnikat 
„Podnikání si lze představit jako cyklus vyjádřený kruhem. Cyklus začíná nápadem, nápad 
zhodnotíme do produktu, produkt umístíme na trh a kruh se uzavírá inkasem. V principu je 
to velmi jednoduchý systém, obtížné je udržovat jej trvale v chodu. Schopnost produkovat 
nápady závisí na inovačním potenciálu firmy. Tvorba produktu zahrnuje nejen konzistentní 
kvalitu, ale i schopnost firmy kontinuálně zvyšovat produktivitu. Umístěním produktu na 
trhu vystupuje firma z anonymity a přestupuje před zákazníka. Výše inkasa vyjadřuje 
schopnost proměnit úsilí vynaložené v inovační, technologické a marketingové fázi 
v peněžní tok“ [7, strana 3] 
 
Pokud člověk má nápad, o kterém si myslí, že by mohl být podnikatelsky úspěšný, musí se 
rozhodnout, zda a jak tento nápad zrealizuje. Jedním z řešení je stát se samostatným 
podnikatelem a začít na svém nápadu pracovat samostatně. Další možností je nabídnout 
tento vlastní nápad ke zpracování již fungující firmě, kde se může na jeho zpracování 
podílet, nebo ho nechá zcela na realizaci této firmě. 
 
Stát se podnikatelem je rozhodnutí, které sebou přináší mnoho úskalí. Je to cena za to, že 
člověk bude nezávislým a odpovědným sám za svá rozhodnutí. Přechází z role 
zaměstnance do role zaměstnavatele a stává se tedy zodpovědným i za své zaměstnance a 
za chod celé firmy. 
 
Pokud chce být podnikatel úspěšný, musí tomu mnohé obětovat. Ze začátku to bude jistě 
spousta času, který bude věnovat přípravám a rozběhu podnikatelského záměru. Je to těžká 
a dlouhá cesta, na jejímž konci by měla být úspěšná firma a spokojený podnikatel, který si 
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splnil svůj sen. Ano, podnikatelský záměr je na počátku sen, který se zrodil v mysli 
člověka. 
 
Podnikatel je člověk, který se musí orientovat v mnoha oborech jako např. účetnictví, 
daňová problematika, marketing, komunikace, prezentační schopnosti. Pokud některé 
dovednosti neovládá, musí mít oporu ve svém týmu zaměstnanců, kteří ho budou schopni 
v některých oblastech zastoupit. Samozřejmě je dobré, aby se případně některé důležité 
dovednosti naučil. 
 
Pokud se člověk rozhodne začít podnikat, musí správně a uváženě vybrat právní formu své 
budoucí firmy. Je potřeba dobře definovat vizi a cíle podniku a zvolit správnou strategii 
k jejich naplnění. Je potřeba věnovat dostatek času přípravě podnikatelského projektu. 
Musí důkladně analyzovat konkurenční prostřední. Je důležité orientovat se v daňové 
problematice přímo související s podnikatelským plánem. Pokud bude pro projekt potřeba 
kapitál, musí ho zajistit v dostatečné výši. 
 
2.2 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je vypracovaný dokument, který slouží zejména k těmto dvou účelům 
1. Interní dokument firmy sloužící jako základ vlastního řízení firmy, který v sobě 
nese převážnou část jejího „ - know - how“. 
2. V případě potřeby externího kapitálu slouží jako podklad pro vyhodnocení 
investorů jestli poskytnout potřebné finance, s jakým rizikem a délkou doby 
návratnosti vynaložené investice. 
2.2.1 Proces přípravy a realizace podnikatelského projektu 
„Příprava a realizace podnikatelských projektů je základní formou naplňování zvolené 
podnikatelské strategie firmy. Kvalitní příprava těchto projektů je přitom jedním 
z primárních předpokladů dosažení podnikatelského úspěchu v náročných podmínkách 
tržní ekonomiky. Je zřejmé, že dosáhnout žádoucí kvality přípravy podnikatelského 
projektu není snadné, neboť tato příprava zahrnuje činnosti vysoce náročné jak na 





Tři fáze podnikatelského plánu 
- Předinvestiční. 
- Investiční. 
- Provozní (operační). 
 
Předinvestiční fáze 
Zpravidla se člení do tří dílčích etap 
- Identifikace podnikatelských příležitostí. 
- Předběžný výběr projektů a příprava projektu zahrnující analýzu jeho variant. 
- Hodnocení projektu a rozhodnutí o jeho realizaci nebo zamítnutí. 
 
„Identifikace podnikatelských příležitostí tvoří východisko předinvestiční fáze, neboť 
podnikatelské projekty se zpravidla odvíjejí od vyjasnění určitých podnikatelských 
příležitostí. Tato fáze může být přitom již určitým podnětem pro mobilizaci finančních 
zdrojů, neboť potenciální investoři, ať již domácí či zahraniční, mají zájem na získání 
informací o nově identifikovaných zajímavých a životaschopných podnikatelských 
příležitostech.“ [1, strana 17] 
 
Investiční fáze 
Tato fáze zahrnuje větší počet činností, které jsou náplní vlastní realizace projektu. Lze ji 
rozdělit do několika kroků: 
- Vytvoření právní, finanční a organizační základny pro realizaci projektu. 
- Zpracování projektové dokumentace a získání technologií. 
- Realizace nabídkových řízení zahrnující vyhodnocení nabídek a výběr dodavatelů. 
- Získání pozemků a výstavba budov a staveb. 
- Zajištění předvýrobních marketingových činností včetně zabezpečení zásob. 
- Získání a výcvik zaměstnanců. 
- Kolaudace a záběhový provoz. 
 
Provozní fáze 
Problémy vznikající při provozní fázi je nutné posuzovat z krátkodobého ale i 
z dlouhodobého hlediska. 
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„Krátkodobý pohled se týká uvedení projektu do provozu, resp. záběhového provozu. Zde 
mohou vznikat určité potíže pramenící např. z nezvládnutí technologického procesu, resp. 
výrobních zařízení, z nedostatečné kvalifikace pracovníků aj. Většina těchto problémů má 
svůj původ v realizační fázi projektu.“ [1, strana 24] 
 
„Dlouhodobý projekt se týká celkové strategie, na které byl projekt založen, a z toho 
plynoucích výnosů na straně jedné a nákladů na straně druhé. Tyto výnosy a náklady mají 
přímý vztah k předpokladům (např. pokud jde o vývoj poptávky, dosažitelný podíl na trhu, 
velikost prodejních cen výrobků, nákupních cen surovin, materiálů a energií aj.), ze 
kterých se vycházelo při zpracování technicko-ekonomické studie. Jestliže zvolená strategie 
i základní předpoklady se ukázaly jako falešné, může být realizace určitých korekčních, 
resp. nápravných opatření nejen obtížná, ale často také vysoce nákladná (u některých 
projektů, založených na uplatnění vysoce specializovaných zařízení, resp. technologií, 
nelze případně tato opatření vůbec uskutečnit a projekt je odsouzen k nezdaru).“ [1, strana 
24] 
2.2.2 Požadavky na podnikatelský plán 
Podnikatelský plán, který se zpracovává, musí splňovat zejména tyto určité požadavky: 
- Být stručný a přehledný. 
- Být jednoduchý. 
- Demonstrovat výhody produktu či služby pro uživatele. 
- Orientovat se na budoucnost. 
- Být co nejvěrohodnější a realistický. 
- Nebýt příliš optimistický z hlediska tržního potenciálu. 
- Nebýt však ani příliš pesimistický. 
- Nezakrývat slabá místa a rizika projektu. 
- Upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky a kompetenci 
manažerského týmu. 
- Prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky. 
- Prokázat, jak může poskytovatel kapitálu formou účasti, rizikového kapitálu aj. 
získat zpět vynaložený kapitál s patřičným zhodnocením. 




2.3 Technicko-ekonomická studie 
„Cílem technicko-ekonomické studie je detailní rozpracování technických, ekonomických, 
finančních, manažerských aj. aspektů projektu. Tato studie by měla přinést všechny 
informace, které jsou podstatné pro celkové vyhodnocení podnikatelského projektu, jež ústí 
do rozhodnutí o přijetí a realizaci tohoto projektu, či jeho zamítnutí.“ [1, strana 33] 
 
Technicko-ekonomická studie by měla obsahovat tyto složky: 
- Analýza trhu a marketingová strategie. 
- Velikost výrobní jednotky. 
- Materiálové vstupy a energie. 
- Umístění výrobní jednotky. 
- Pracovní síly (lidské zdroje). 
- Organizace řízení podniku. 
- Finanční analýza a hodnocení. 
- Analýza rizik. 
- Plán realizace. 
 
2.3.1 Analýza trhu a marketingová strategie 
Všechny podnikatelské projekty si kladou za cíl využití buď disponibilních zdrojů, nebo 
uspokojení již existující nebo potenciální poptávky po produktu. Pro oba případy platí, že 
pro rozhodnutí o základních parametrech projektu (správně zvolený výrobní program či 
velikost výrobní jednotky) i pro konečný úspěch projektu je klíčovou aktivitou analýza 
trhu. Poznání trhu, analýza a prognóza poptávky, vyjasnění konkurenční situace jsou 
východisky pro vytvoření marketingové strategie projektu a základních marketingových 








2.3.2 Marketingový výzkum 
Úkolem marketingového výzkumu (analýzy trhu a poptávky) je zaměření na tyto oblasti: 
- Stanovení cílového trhu projektu 
Musí se definovat, co se bude vyrábět, případně jaká služba se bude nabízet, kde se 
budou produkty nabízet a komu se budou nabízet. Tzn. musí se provést analýza 
struktury trhu, zjistit kdo jsou potenciální zákazníci, jejich počet, jaké jsou jejich 
požadavky na množství, aby se mohla správně určit výrobní kapacita. Dále je nutné 
zjistit, jaké čekají překážky při vstupu na trh. Pro provedení této analýzy lze využít 
různé veřejné zdroje (statistická data, orgány státní správy, tisk internet…) ale i zdroje 
neveřejné (utajované či chráněné zdroje). Pro úplné informace o trhu je vhodné provést 
vlastní průzkumy anebo pozorování. Je důležité získávat aktuální informace 
vypovídající o aktuálním stavu na trhu a napovídající o budoucím chování trhu. 
Z analýzy se určí cílový trh a tento trh se musí podrobněji popsat. Určený cílový trh je 
zapotřebí segmentovat. Segmentace probíhá dle určitých kritérií podle druhu podnikání 
do několika skupin. Dalším důležitým kritériem při výběru cílových skupin je bonita 
potenciálních zákazníků. 
- Analýza zákazníků 
Při analyzování zákazníků musí marketingový pracovník zejména zjistit po čem je 
poptávka na trhu, proč poptávka vůbec vznikla. Co uživatele – zákazníka motivuje, že 
tuto poptávku vytváří. Musí zjistit, kdo jsou zákazníci a hlavně kdo o nákupech 
rozhoduje. Je třeba zjistit, jakým způsobem se chovají různé trhy z hlediska chování 
zákazníků. 
- Definice segmentů trhu 
Trh může být definován jako celek. Lepší je trh rozdělit do určitých segmentů. Tyto 
segmenty lze definovat podle podobného chování zákazníků. Segmenty by měli být 
natolik velké, aby zajistil dostatečnou návratnost prostředků vynaložených na 
individuální přístup k zákazníkům. Segmentace musí být provedena na základě 
souvislostí s nabízenými službami. Každý segment se musí dát snadno identifikovat 
pomocí ukazatelů, které nelze zaměnit s jinými. 
- Analýza tržní konkurence 
Před vstupem na trh je nutné poznat konkurenty a jejich možnou sílu v konkurenčním 
boji. Musí se vyspecifikovat konkurenti a analyzovat jejich chování při konkurenčním 
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boji. Firma tak bude připravena na reakci konkurence na její podnikatelský projekt. 
Když se určí hlavní konkurenti, musí se poznat jejich cíle, jejich silné a slabé stránky. 
 
Konkurenti se můžou v zásadě rozdělit do dvou skupin:  
Hlavní – firmy v blízkosti, mající silné postavení na trhu a nabízející stejný nebo velmi 
podobný produkt. 
Vedlejší – ostatní firmy působící na stejném trhu 
Větší nebezpečí pro podnikatelský projekt samozřejmě představují hlavní konkurenti, a 
proto se jim musí věnovat větší pozornost. 
- Analýza distribučních kanálů 
Distribuční kanály jsou rozhodující, pokud se na trh přichází s produktem ve formě 
výrobku. Základními distribučními kanály jsou velkoobchod, maloobchod a přímý 
prodej konečným zákazníkům. Toto neplatí v případě produktu ve formě služby. 
Servisní služby jsou většinou prováděny přímo u zákazníka. 
- Oborová analýza 
Při oborové analýze je zejména nutné určit, v jaké fázi životního cyklu se nachází. To 
v jaké fázi životního cyklu se obor nachází, velmi ovlivňuje současný i budoucí vývoj 
trhu a možného tržního podílu. Dále je nutné analyzovat a vyhodnotit intenzitu 
konkurence v daném oboru, která ovlivňuje jeho míru ziskovosti. 
- Stanovení budoucího vývoje poptávky 
Závěrečná, nejdůležitější a nejtěžší část marketingového výzkumu. Nejdříve se musí 
odhadnout skutečný objem trhu a tržního potenciálu, jaká bude maximální možná 
poptávka. Následně se provede prognóza vývoje buď celkového trhu, nebo pouze 
segmentu, o který se podnikatelský plán zajímá. Z těchto zjištění se potom může určit 
vývoj trhu a stanovit výrobní program. [1] 
 
2.3.3 Lidské zdroje 
Za každým úspěšným projektem stojí vždy lidé – zaměstnanci. Technicko-ekonomická 
studie se musí zabývat specifikací těchto zaměstnanců. Je důležité určit zejména správný 
počet zaměstnanců a jejich kvalifikaci. Je nutné zjistit možnou dostupnost 
vyspecifikovaných zaměstnanců na trhu práce. Dále se určí, jakým způsobem bude 
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prováděno zaškolení nových pracovníků. Vypočítá se výše nákladů na pracovníky – platy, 
mzdy, sociální a zdravotní pojištění, náklady na jejich zaškolení. [1] 
 
Pokud je jasno v tom, jací pracovníci jsou pro tento podnikatelský projekt potřeba, může se 
přejít k výběru vhodného způsobu jejich náboru a získávání. Dále je nutné zajistit potřebné 
školící programy. 
 
2.3.4 Organizace a řízení 
Pokud se bude realizovat rozsáhlejší podnikatelský projekt například vybudování 
výrobního závodu, musí se v technicko-ekonomické studii projektu vyřešit také 
organizační struktura jednotky, která vznikne. [1] 
 
Vhodná organizační struktura se vybere na základě následujících hledisek 
- Sdružování činností (funkcionální, výrobková a ostatní účelové struktury). 
- Rozhodovací pravomoc (liniová, štábní a kombinovaná). 
- Míra delegace pravomocí (centralizovaná, decentralizovaná). 
- Míra členitosti (ploché, úzké – vysoké). 
- Časové trvání (stabilní, dočasné). 
- Způsob vzniku (formální, neformální). [1] 
2.3.5 Plán realizace projektu 
Pokud bude podnikatelský projekt přijat, začíná běžet jeho realizační fáze. Toto rozhodnutí 
často závisí na získání dostatečných finančních zdrojů. Následně přichází zpracování 
technické dokumentace projektu, vyjednávání a uzavírání kontraktů a výstavba. Až na 
konci je zahájení samotného provozu výrobní jednotky. Všechny tyto fáze se skládají 
z desítek až tisíců dílčích činností a aktivit, které je třeba vzájemně kloubit a aktivovat. [1] 
 
Plán realizace podnikatelského projektu především stanovuje: 
- Jednotlivé aktivity, které je potřeba zabezpečit. 
- Termíny, ve kterých je třeba dokončit tyto aktivity. 
- Osoby odpovědné za realizaci jednotlivých aktivit. 
- Zdroje, které budou potřeba pro realizaci jednotlivých aktivit. 
- Výsledky, ke kterým měli vést jednotlivé aktivity. 
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- Vzájemné vztahy závislostí jednotlivých aktivit. 
- Kritické aktivity pro úspěšnou realizaci podnikatelského projektu, kterým je 
potřeba věnovat zvýšenou pozornost. [1] 
 
2.4 Zdroje financování 
„Potřeba kapitálu je dána především oborovým zaměřením firmy a objemem produkce. Je 
zřejmé, že požadavky na kapitál u firmy, která se zabývá např. obchodní činností, budou 
vyšší než u firmy orientované na poradenství. To platí i pro požadavky na startovní 
finanční zdroje.“ [5, strana 98] 
 
Pro úspěšnou realizaci podnikatelského plánu musí mít firma dostatek financí. K jejich 
získání slouží různé zdroje. Základní rozdělení těchto zdrojů je na vlastní a cizí. 
 
2.4.1 Vlastní zdroje financování 
Vlastní zdroje financování jsou zejména vklady vlastníků, nerozdělený zisk předchozích 
období, odpisy hmotného i nehmotného majetku. Vlastním zdrojem můžou být i finance 
získané prodejem nevyužívaných aktiv, nebo příjmy z pohledávek. [5] 
 
Osoby, které se rozhodnou podnikat ve většině případů vkládají vlastní finance do 
podniku, který zakládají. Rozdíl je pouze v tom, jestli zákon stanovuje povinnost vložit do 
společnosti základní kapitál a v jaké výši či nikoliv. Jsou dány různé výše základního 
kapitálu pro jednotlivé právní formy podnikání. [5] 
 
V případě podnikání na základě živnostenského oprávnění není povinnost základního 
kapitálu. U společnosti s ručením omezeným byla do konce roku 2013 zákonem stanovena 
minimální výše základního kapitálu na 200 000,- Kč. Od roku 2014 je minimální výše 
vkladu u společnosti s ručením omezeným snížena na 1 Kč. Při zakládání akciové 
společnosti je minimální základní kapitál stanoven na 2 000 000,- Kč. Pokud bude akciová 
společnost mít veřejnou nabídku akcií, musí být výše jejího základního kapitálu minimálně 





2.4.2 Cizí zdroje financování 
Mezi cizí zdroje financování patří u malých a středních podniků úvěry (krátkodobé, 
střednědobé a dlouhodobé), případně půjčky od známých. Dalšími cizími zdroji 
financování je leasing, faktoring a forfaiting, dluhopisy, tiché společenství nebo rizikový 
kapitál. [5] 
 
Úvěry se mohou dělit dle mnoha hledisek. Jedná se o finanční úvěry, které spočívají 
v poskytování určité peněžní částky a úvěry obchodní. Finanční úvěry dále dělíme na 
krátkodobé (doba splatnosti do 1 roku), střednědobé (doba splatnosti do 5 let) a 
dlouhodobé (doba splatnosti nad 5 let). Finanční úvěry poskytují banky na pokrytí 
krátkodobých, střednědobých a dlouhodobých potřeb podniku. Obchodní úvěry si 
poskytují účastníci jednotlivých obchodních vztahů. [5] 
 
Leasing je určitá alternativní forma sloužící pro nákup dlouhodobého majetku bez 
výrazného dlouhodobého zadlužení. Firma touto formou obdrží například výrobní zařízení 
nutné k podnikatelské činnosti, aniž by za něj musela ihned zaplatit. Uživatel platí po dobu 
leasingové smlouvy nájem. V praxi se používají zejména tyto tři druhy leasingu: finanční 
leasing, operativní leasing a prodej a zpětný leasing. [5] 
 
Faktoring i forfaiting je postaven na odkupu pohledávek. Jestliže podnik potřebuje 
okamžitě finanční prostředky, může odprodat své pohledávky. Při faktoringu odkupuje 
faktoringová společnost pohledávku vznikající z dodávek na otevřený účet. Tyto 
pohledávky nejsou zajištěny žádným záručním instrumentem. Při forfaitingu forfaitingová 
společnost odkupuje od svých klientů pohledávky, které jsou nějakým způsobem zajištěny 
(bankovní záruka, akreditiv, směnka s bankovním ručením). [5] 
 
Dluhopisy jsou cenné papíry vyjadřující závazek dlužníka (emitenta) vůči majiteli 
(věřiteli). Dlužník se zavazuje splatit ve stanovené době nominální hodnotu dluhopisu, 
úrok a další odměny věřiteli. Dluhopisy jsou jako zdroj financování výhodné zejména 
proto, že úrok z nich je položkou snižující zisk pro zdanění. [5] 
 
Tiché společenství může být dalším zdrojem financování. Podnikatel od tichého společníka 
získává vklady, které používá k podnikání. Tichým společníkem může být fyzická i 
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právnická osoba. Lze takto získat relativně vysoké částky v případě, že jsou ostatní zdroje 
špatně dostupné. Nevýhoda je, že tichý společník většinou požaduje vyšší výnosy než 
věřitelé úvěrů. [5] 
 
Rizikový kapitál (venture capital) je v řadě zemí považován za zajímavý zdroj financování 
pro projekty s vyšším rizikem při realizaci, kde se ale zároveň předpokládá vysoký výnos 
až kolem 25%. Používá se spíše u velkých projektů. [5] 
2.5 Finanční analýza a hodnocení projektu 
Rozhodnutí zda se bude projekt realizovat, musí předcházet jeho finanční analýza, která 
určí na základě finančních toků, zda je projekt ekonomicky výhodný. Pokud je možnost 
volby z několika variant, zvolí se ta nejvýhodnější, která zaručuje např. nejkratší dobu 
návratnosti investice. K tomu slouží různé ekonomické ukazatele jako ukazatel rentability 
kapitálu, doba úhrady, čistá současná hodnota, vnitřní výnosové procento nebo index 
rentability. Poslední tři zmiňované jsou založené na metodě diskontování. [1] 
 
Ukazatele rentability kapitálu umožňují měřit výkonost kapitálu použitého k financování 
projektu tak, že se poměřuje zisk projektu k vloženým prostředkům. V praxi je běžný větší 
počet ukazatelů rentability kapitálu. Nejčastěji jsou používané: 
- Rentabilita vlastního kapitálu (ROE). 
- Rentabilita celkového kapitálu (ROA). 
- Rentabilita investovaného kapitálu (ROI). 
- Účetní rentabilita projektu. [1] 
 
Měří se tedy úspěšnost podniku porovnáním jeho zisku s ukazateli, které vypovídají o úsilí 
vynaloženém na jeho získání. Základním ukazatelem je ROI (Return of investments) tzv. 
návratnost investic. Jedná se o poměr 
    čistý zisk                                       _ 
    kapitál vynaložený k jeho dosažení 
 
Hodnota ROI by měla být větší než 100. To je minimální hodnota, při které se investice 




Doba úhrady je definována jako doba potřebná pro úhradu celkových investičních nákladů 
projektu jeho budoucími čistými příjmy. Za dobu úhrady se investorům vrátí prostředky, 
které vložili do projektu. Stanovení doby úhrady vychází z peněžních toků projektu, které 
tvoří příjmy a výdaje za celou životnost projektu. [1] 
 
Čistá současná hodnota projektu je rozdíl současné hodnoty všech budoucích příjmů 
projektu a současné hodnoty všech budoucích výdajů projektu. Jinak řečeno, jedná se o 
součet diskontovaného čistého peněžního toku projektu během jeho života, který zahrnuje 
období přípravy projektu a období jeho provozu. [1] 
 
Vnitřní výnosové procento neboli vnitřní míra výnosnosti je chápáno jako výnosnost 
(rentabilita), kterou projekt poskytuje během své životnosti. Číselně se výnosové procento 
rovná takové diskontní sazbě, při které je čistá současná hodnota rovna nule. [1] 
 
Před zahájením podnikání se bude vždy pracovat s daty, která budou založena na odhadu. 
Odhady se musí tedy provádět ve třech úrovních – optimistická, pesimistická a neutrální. 




2.6 Analýza rizik podnikatelského projektu 
Každé podnikání s sebou nese určitá rizika. Pro úspěšnou realizaci projektu je nutné tato 
rizika znát v dostatečném předstihu. Znalost rizik a jejich ovládání (snižování) je základem 
úspěchu v konkurenčním boji. Není možné si rizika nepřipouštět. Pozitivní stránka rizika je 
spojena s nadějí úspěchu a dosažením vysokého zisku. Negativní stránka rizika se 




- Výraznější změny poptávky vedoucí k snížení prodeje. 
- Změna prodejních cen vyráběných výrobků i změny cen vstupů. 
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- Podcenění investičních nákladů a pracovního kapitálu (prodloužení výstavby, 
záběh). 
- Nedosažení projektové výrobní kapacity (snížení prodejů, zvýšení výrobních 
nákladů). 
- Změna techniky a technologie (morální zastarání podnikatelského projektu). 
- Změny makroekonomické a hospodářské politiky (daně, zákony). 
- Změny mezinárodního ekonomického a politického prostředí. [10] 
 
Aby bylo možno rizika snižovat, musí se nejprve dobře analyzovat. Jedná se zejména o 
definici hrozeb a jejich možného uskutečnění včetně dopadu na podnikání. Musí se tedy 
určit rizika a jejich závažnost. Dalším krokem je řízení rizik aby potenciální rizika mohla 
být pod kontrolou, a je nutné mít program na minimalizaci nežádoucích dopadů plynoucích 
z těchto rizik. 
 
„Prvním krokem v procesu snižování rizik je přirozeně jejich analýza. Analýza rizik je 
obvykle chápána jako proces definování hrozeb, pravděpodobnosti jejich uskutečnění a 
dopadu na aktiva, tedy stanovení rizik a jejich závažnosti. Navazující činností je řízení rizik 
(management rizik)“ [10, strana 50] 
 
Analýza rizik by měla obsahovat 
- Identifikaci aktiv. 
- Stanovení hodnoty aktiv. 
- Identifikace hrozeb a slabin. 
- Stanovení závažnosti hrozeb a míry zranitelnosti. [10] 
 
Hodnocení rizik je vlastně neustálé zvažování, jestli budou poškozeny aktivity naplněním 
hrozeb s veškerými potenciálními důsledky. Dále sezvažuje  pravděpodobnost výskytu 
takových rizik z pohledu převažujících hrozeb, zranitelnosti a aktuálně implementovaných 
opatření. [10] 
 
„Výsledky hodnocení rizik pomohou určit odpovídající kroky vedení organizace i priority 
pro zvládání rizik a pro realizaci opatření určených k zamezení jejich výskytu. Je možné, že 
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proces hodnocení rizik a stanovení opatření bude třeba opakovat několikrát, aby byly 
pokryty různé části subjektu (organizace) nebo jednotlivé činnosti.“ [10, strana 51] 
 
Už v úvodu hodnocení je nutné si stanovit úrovně eliminace analyzovaných rizik. Snaha o 
odstranění všech rizik by neúměrně zvyšovala náklady. Musí se vybrat taková řešení 
případných rizik, která budou finančně únosná. [10] 
2.7 Náplň podnikatelského plánu 
Pokud jsou k dispozici výsledky z technicko-ekonomické studie podnikatelského projektu, 
investiční program firmy a finanční plán může se přistoupit k vytvoření souhrnného 
podnikatelského plánu firmy. [1] 
 
Tento plán většinou slouží pro dva účely. Je to určitý interní dokument, který slouží jako 
základ řízení firmy. Může ovšem být uplatněn externě například jako podklad pro 
investory při rozhodování o poskytnutí kapitálu. Podle toho jakým účelům bude sloužit, je 
nutné upravit jeho zpracování. Pro interní účely bude podnikatelský plán více rozpracován 
v pasážích zaměřených na strategii. Pro externí uplatnění budou více rozpracovány pasáže 
s finančními ukazateli. [1] 
 
Podnikatelský plán by se měl skládat z následujících částí: 
- Realizační resumé. 
- Charakteristika firmy a jejích cílů. 
- Organizace řízení a manažerský tým. 
- Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie. 
- Shrnutí a závěry. 
- Přílohy. [1] 
2.7.1 Realizační resumé 
Jasné stručné a výstižné shrnutí celého podnikatelského plánu. Je zde nutné vyzdvihnout 
hlavní myšlenku celého projektu včetně přínosu podnikání. Je to nejdůležitější část celého 
dokumentu, na jehož začátku je napsáno. Zde se čtenář (investor) rozhoduje, zda bude 
dokument číst celý nebo ne. Resumé by mělo být zpracováno v rozsahu cca. 2 -  3 stránky.  
Hlavní části realizačního resumé: 
- Identifikace firmy – název a adresa firmy, telefonní číslo, fax, kontaktní osoby. 
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- Charakteristika produktu, resp. služby, které jsou náplní podnikatelského projektu, 
a jejich specifických vlastností a předností vůči konkurenci. 
- Popis trhů, na které chce firma vstoupit, a distribuční cesty, které hodlá využít 
k dosažení těchto trhů. 
- Strategické zaměření firmy na období následných 3 až 5 let, včetně jejich 
dlouhodobých cílů, způsobů dosažení těchto cílů i uvedení fáze podnikatelské 
činnosti, ve které se firma nachází. 
- Zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému podnikatelskému projektu. 
- Finanční aspekty zahrnující odhady zisku v následujících pěti letech, velikost 
potřebného kapitálu, účel jeho využití a očekávaný roční výnos pro poskytovatele. 
[1] 
2.7.2 Charakteristika firmy a jejích cílů 
V této části podnikatelského plánu by měla být popsána minulost, přítomnost a budoucnost 
firmy z hlediska dosahování jejích základních podnikatelských cílů a strategií. 
 
Součástí by mělo být: 
- Historie firmy, zachycující její činnost od založení (motivy založení), výsledky 
podnikatelské činnosti a dosažené úspěchy, vývoj finanční situace firmy 
v minulosti i současnosti a způsob financování. 
- Důležité charakteristiky produktů případně služeb, které jsou náplní 
podnikatelského projektu. Přitom je potřeba vyspecifikovat jejich současnou fázi 
(výzkum a vývoj nebo už uvedení na trh) a dobu životnosti, kdo je nebo bude jejich 
uživatel a jaké výhody mu budou z uplatnění těchto produktů či služeb vznikat, 
jaké klíčové faktory rozhodují o jejich úspěchu, jaké jsou jejich jedinečné rysy, 
které rozhodují o konkurenční výhodě a srovnání těchto rysů s konkurencí, jaké 
jsou způsoby ochrany produktů či služeb (patenty), jaké nové produkty nebo služby 
chystá konkurence, jedinečné rysy strategie výroby, distribuce a marketingu. 
- Sledované cíle, zahrnující jak základní strategické cíle, kterých se firma snaží 
realizací daného podnikatelského projektu dosáhnout, tak specifické cíle 
jednotlivých oblastí firmy, ke kterým patří uspokojení poptávky a postavení firmy 
na trhu, inovace výrobního programu a technologie, kvalita produkce, efektivnost a 
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finanční stabilita, sociální oblast, rozvoj organizace a řízení, ochrana životního 
prostředí, prestiž firmy a její společenské postavení. Stanovené cíle by měly být 
reálné, avšak současně dostatečně motivující a vyjádřené v konkrétní formě. Pokud 
to je možné, doporučuje se jejich kvantifikace s tím, že by se měly vztahovat 
k období příštích 2 až 5 let. [6] 
2.7.3 Organizace řízení a manažerský tým 
V této části podnikatelského plánu by mělo být popsáno: 
- Organizační schéma s jasným vymezením pravomocí a odpovědností jednotlivých 
manažerů. 
- Charakteristika klíčových vedoucích pracovníků z hlediska jejich rolí, věku, 
zkušeností, dosažených výsledků, současných i budoucích přínosů pro firmu 
(podstatné je prokázat, že firma disponuje vyváženým manažerským týmem, 
dostatečnými kompetencemi v oblasti finanční, marketingové, technické aj.). 
- Politiku odměňování těchto pracovníků včetně uvedení platové úrovně, způsobu 
hmotné zainteresovanosti na výkonosti firmy (především na dlouhodobých 
hospodářských výsledcích např. získáním akcií firmy aj.). 
- Vymezení dlouhodobých záměrů a cílů klíčových manažerů včetně jejich vztahu 
k vlastnictví firmy. 
- Stanovení klíčových řídících pozic, které musí být obsazeny v příštích 2 až 3 letech 
se specifikací požadovaných dovedností a zkušeností (tím firma demonstruje 
schopnost plánovat rozvoj podnikatelské činnosti a získat potřebné pracovníky). 
- Základní přístup k řízení firmy (centralizace, respektive decentralizace), informační 
systém řízení a jeho budoucí vývoj atd. [6] 
2.7.4 Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické 
studie 
Zde jsou shrnuty základní výsledky a závěry, které se týkají: 
- Výrobního plánu, respektive poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu. 
- Analýzy trhu a konkurence. 
- Marketingové strategie. 
- Velikosti výrobní jednotky, technologie, výrobního zařízení a základních materiálů. 
- Umístění výrobní jednotky. 
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- Pracovních sil. 
- Finančně-ekonomických analýz a finančních plánů. 
- Analýzy rizika projektu. [6] 
 
2.7.5 Shrnutí a závěry 
V této závěrečné části podnikatelského plánu by měly být shrnuty jak základní aspekty, 
rozvedené v jednotlivých oddílech tohoto plánu, tak časový plán realizace podnikatelského 
projektu. 
Pozornost by měla být zaměřena zejména na: 
- Celkovou strategii zaměření projektu s uvedením koordinace všech jeho aspektů 
tak, aby byly splněny dlouhodobé cíle firmy. 
- Zdůvodnění očekávaného úspěchu podnikatelského projektu se zvláštní pozorností 
na přínos manažerského týmu k tomuto úspěchu. 
- Uvedení jedinečných rysů firmy. 
- Stanovení požadavků na kapitálové zajištění podnikatelského projektu. 
- Procentní podíl vlastnictví firmy v rukou jejích zakladatelů. [6] 
2.7.6 Přílohy 
Do příloh podnikatelského plánu lze vložit např. výpisy z obchodního rejstříku, výkresy 
výrobků, nebo jejich fotografie. Dále zde mohou být výsledky průzkumů trhu, výsledky 
různých propagačních akcí, technologická schémata výroby. Z finanční stránky můžou být 
vloženy výsledovky, rozvahy a toky hotovosti. Můžou zde být výsledky analýz citlivosti 
projektu, propočty kritických bodů, reference a jiné dokumenty. [6] 
 
2.8 Strategická analýza 
Strategická analýza nám odhaluje skutečné souvislosti podniku a jeho okolí. Musí 
identifikovat analyzovat a vyhodnotit všechny relativní faktory, které budou mít vliv na 
budoucí volbu cílů strategie podniku. [9] 
 
Analýza okolí podniku se zpravidla dělí na dvě části. Provádí se analýza makrookolí a dále 
potom mikrookolí podniku. 
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Pro analýzu makrookolí podniku je nejvhodnější použít SLEPT analýzu. Tato analýza 
zahrnuje sociální, legislativní, ekonomické, politické a technologické faktory působící na 
podnik bez možnosti ovlivnění ze strany podniku. Správnou analýzou a předpovědí vývoje 
těchto faktorů do budoucnosti je však podnik může využít ve svůj prospěch. [9] 
 
Analýza mikrookolí podniku se zabývá zejména odvětvím, ve kterém podnik působí. Pro 
toto zkoumání použijeme Porterovu analýzu pěti konkurenčních sil. Nejdůležitějšími 
faktory je velikost trhu, růst trhu, geografický rozsah konkurence, počet konkurentů a 
jejich velikost, množství zákazníků, technologie a tempo jejího růstu. [9] 
2.8.1 SLEPT analýza 
SLEPT analýza posuzuje makrookolí a jeho vliv na podnik. Provádí se zejména proto, aby 
bylo možno předvídat určité vývojové trendy makroekonomických faktorů. Vzhledem 
k tomu, že je nedokážeme ovlivnit, je důležité být na změny týkající se těchto faktorů 
dobře připraven. Základní makroekonomické faktory jsou společenské, legislativní, 
































Společenské faktory je dobré sledovat, aby existovala představa o jejich vlivu například na 
poptávku po zboží a službách nebo na trh práce. Společenské faktory: 
- Pohled obyvatel na svět. 
- Pohled obyvatel na organizaci. 
- Životní styl a životní úroveň obyvatel. 
- Počet pracovních sil a jejich vzdělání. 
- Mobilita pracovních sil. 
- Rozdělení příjmů a změna kupní síly. 
- Déla života lidí v daném prostředí. [9] 
 
Legislativní faktory ovlivňuje hlavně stát. Ten vydává zákony, právní normy a vyhlášky, 
které velmi výrazně ovlivňují podnikání v dané lokalitě. Legislativní faktory: 
- Státní regulace hospodářství. 
- Daňové zákony. 
- Antimonopolní zákony. 
- Občanský zákoník. 
- Zákon o vládních a investičních pobídkách. 
- Zákony o ochraně životního prostředí. 
- Ochrana osobního vlastnictví. 
- Regulace importu a exportu. [9] 
 
Ekonomickými faktory je podnik ovlivněn při svém rozhodování. Míra ekonomického 
růstu ovlivňuje úspěšnost podniku na trhu tím, že přímo vyvolává rozsah příležitostí, ale i 
hrozeb, před které je podnik postaven. Ekonomický růst zvyšuje příležitosti na trhu a vede 
ke zvýšené spotřebě a naopak. Ekonomické faktory: 
- Výše inflace. 
- Míra ekonomického růstu. 
- Dostupnost energií a jejich cena. 
- Úroková míra a dostupnost úvěrů. 
- Směnný kurz. 
- Rozpočet a obchodní bilance státu. 
- Síla globální ekonomiky. 
- Překážky při importu a exportu. [9] 
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Politické faktory ukazují zejména na stabilitu státu a jeho vlády. Členství státu v EU nebo 
NATO můžou pro podnik představovat výrazné příležitosti, ale i ohrožení. Pokud má 
podnik aktivity mimo zemi, pak jsou významné politické vztahy s okolním světem. 
 
Technologické faktory mohou velmi výrazně ovlivnit okolí, ve kterém se firma nachází. 
Pokud se bude správně předpovídat vývoj technologií, může se získat určitá konkurenční 
výhoda. 
Technologické faktory: 
- Rychlost změn v daném prostředí. 
- Kolik finančních prostředků je vydáváno na výzkum a vývoj. 
- Podpora vlády v oblasti výzkumu a vývoje. 
- Rychlost morálního zastarávání. 
- Jaké substituty by mohly nahradit výrobky firmy v důsledku inovace. 
- Zda technologie dokáže vyrábět levné a kvalitní produkty. [9] 
 
2.8.2 Porterova analýza pěti konkurenčních sil 
Pro analýzu oborového prostředí je Porterova analýza často užívaným nástrojem. Vychází 
se z předpokladu, že strategická pozice podniku v určitém odvětví se určuje podle 
vyjednávací síly odběratelů, dodavatelů, rivalitou konkurence, hrozbami plynoucími 
z možnosti vzniku substitutu a vstupu nových konkurentů na trh. [11] 
 
Vyjednávací síla odběratelů záleží na jejich množství. Zákazník očekává kvalitní produkt 
za co možná nejnižší cenu v dohodnutém termínu. Čím menší množství zákazníků, tím 
mají větší vyjednávací sílu a naopak. Odběratel má na podnik vliv zejména velikostí své 
poptávky. Dále je důležité jak snadno může přejít ke konkurenci a jak silně vnímá rozdíly 
mezi zbožím jednotlivých dodavatelů. V neposlední řadě je důležitá citlivost odběratele na 
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Obr. 2: Porterova analýza pěti konkurenčních sil [11], vlastní grafické zpracování 
 
V dnešní době existuje obrovský tlak velkých zákazníků na prodlužování splatnosti jejich 
závazků vůči prodejci. Zde je rozhodující individuální přístup k těmto klíčovým 
zákazníkům, kteří si z pozice své vyjednávací síly mohou takové požadavky dovolit. 
 
Vyjednávací síla dodavatelů spočívá zejména v jejich možnosti ovlivňovat cenu a objem 
dodávek. Vyjednávací síla dodavatele se odvíjí od jeho velikosti a šíře nabídky. Dalším 
faktorem je existence substitutů na trhu dodavatelů. Změna dodavatele může být pro 
podnik velmi náročná. [11] 
 
Konkurenční rivalita mezi stávajícími podniky je závislá na počtu konkurentů na 
stávajícím trhu a jejich konkurenceschopnosti. Dalšími faktory jsou velikost trhu v daném 
odvětví a ziskovost daného odvětví. Preference obchodní značky a diferenciace produktů a 
služeb patří také mezi faktory konkurenční rivality. Každý konkurent se snaží získat 
konkurenční výhodu podle svých možností. Některý sází na kvalitu některý na dostupnost 
















Hrozba plynoucí ze vstupu nových konkurentů na trh je závislá na velikosti vstupních a 
výstupních bariér. Jestliže jsou tyto bariéry vysoké, je potenciální zisk také vysoký. 
V případě neúspěchu však hrozí riziko ekonomicky náročných bariér výstupu. Při analýze 
je potřeba se zaměřit na: 
- Fixní náklady na vstup do odvětví. 
- Zda se jedná o odvětví s vysokým stupněm regulace. 
- Zda je složité napojení na stávající distribuční kanály. 
- Mají-li existující firmy významné nákladové výhody. [11] 
 
Ohrožení substituty, tedy výrobky, které dokážou nahradit námi dodávané produkty, se 
zvyšuje, pokud je poměr ceny a kvality u konkurence lepší. Dalším faktorem je flexibilita 
zákazníka, který nemá zábrany při rozhodování o koupi substitutu. Důležité je, jaké 
vzniknou zákazníkovi náklady při přechodu k substitučním produktům. Pokud jsou 
náklady nízké, je ohrožení substituty vysoké. [11] 
2.8.3 SWOT analýza 
„Analýza SWOT je základem pro stanovení strategie firmy a její prosperity. Hledá a 
analyzuje silné, slabé stránky uvnitř Vaší firmy a příležitosti a hrozby z tržního prostředí, 
kde podnikáte. Používaná se převážně v marketingu a managementu. SWOT umožňuje 
reálně vyhodnotit sílu vlastního vnitřního prostředí firmy vzhledem k externímu prostředí.“ 
[12] 
 
Obr. 3: SWOT analýza [12] 
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2.9 Marketingový mix 
Marketingový mix je vzájemné působení čtyř hlavních veličin v marketingovém systému. 
Tyto proměnné veličiny jsou produkt (výrobek, služba), cena, distribuce a propagace. 
Podle zvoleného odvětví podnikání, cílů podniku a jeho velikosti, povaze trhu a ostatních 
faktorů okolního prostředí se význam jednotlivých hodnot proměnných liší. Podle 
počátečních písmen anglického překladu product, place, price, promotion je též 
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2.9.1 Produkt či služba 
Cokoli, co je nabízeno na trhu, je považováno za produkt. Každý produkt má své určité 
vlastnosti. Zákazník hodnotí především výhodu, kterou mu daný produkt či služba 
poskytne. Je nutné rozlišovat mezi vlastnostmi a výhodami. Hlavní marketingová sdělení 
směrem k zákazníkům by měla vyzvedávat výhody produktu či služby. Podmínkou 
úspěchu u zákazníka je nabídka, která má pro něj hodnotu, kterou ocení a aby byla 
zajímavější než nabídka konkurence. [13] 
2.9.2 Cena 
Stanovení ceny je jeden z nejsložitějších úkolů nového podniku. Pokud podnik nabízí 
kvalitnější výrobky nebo služby, může to vyvolat požadavek na stanovení vyšší ceny. Cena 
musí být stanovena s ohledem na náklady, slevy, dopravné a ostatní vedlejší přirážky. Cena 
závisí též na poptávce po výrobku či službě. Při větších objemech může cena klesat 
v závislosti na snížených nákladech plynoucích z nižších nákupních cen vstupů. Při tvorbě 
ceny stále platí vztah cena výrobku (služby) = náklady + marže. Výsledná cena však musí 
být stanovena tak, aby nalezla odpovídající poptávku. [13] 
2.9.3 Distribuce (umístění)  
V podnikatelském prostředí existuje mnoho způsobů distribuce. Při prodeji výrobku, lze 
distribuci rozdělit na: 
- Přímý prodej uživateli. 
- Prodej přes zprostředkovatele. 
 
Služby je možno nabízet dle jejich povahy na určitých místech jako jsou např. různé 
servisy, dílny atd., nebo přímo u zákazníka. Některé služby lze dle jejich povahy provádět 
obojím způsobem např. kadeřnické služby mohou být prováděny na určitých místech (v 
kadeřnictví nebo u zákazníka doma). Existují služby, které vzhledem ke své povaze mohou 
být prováděny pouze u zákazníka. Jedná se zejména o servis zařízení, která nelze 
jednoduše transportovat na servisní místa, jako jsou např. velké stroje nebo služby spojené 
s daným prostředím (různé kontroly, např. inspekce komínů) [13] 
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2.9.4 Propagace  
Marketingová komunikace se zákazníky je velmi důležitá pro realizaci jakéhokoliv 
obchodu. Existují různé marketingové prostředky, kterými je možno na zákazníka 
zapůsobit. 
- Reklama musí být cílená na zájmové skupiny. Musí být promyšlená a srozumitelná 
pro potenciálního zákazníka. Umístění velikost a načasování reklamy musí být 
vybráno podle situace. 
- Podpora prodeje se zaměřuje na motivaci zákazníka k zakoupení většího množství 
produktu. Jedná se o různé akce, soutěže spojené s nákupem, vzorky, množstevní 
slevy, kupony, ochutnávky nebo dárky. 
- Publicita je důležitá pro celkovou image firmy. Jméno firmy velmi ovlivňuje přízeň 
stávajících i budoucích zákazníků. V publicitě hrají svoji velkou roli média. 




3 Analýza problému a současné situace 
V této části práce bude popsána současná situace na trhu plynoucí z povinností 
provozovatelů zdravotnických zařízení. Tyto povinnosti provozovatelům upravuje 
vyhláška MZČR 306/2012 Sb. Vyhláška nařizuje provádět jedenkrát ročně validace 
mycích a dezinfekčních přístrojů umístěných na pracovištích centrální sterilizace. 
 
Jedná se o novou službu, kterou smí provádět jen určité subjekty na trhu. Vzniká tedy nový 
trh se službou, na kterém je na straně jedné poptávka zdravotnických zařízení vycházející 
z nové povinnosti dané vyhláškou a na straně druhé teprve vzniká nabídka firem, 
zabývajících se servisem těchto zdravotnických prostředků, které ale musí splnit nové 
podmínky pro výkon této servisní služby. 
3.1 Historie servisu zdravotnických přístrojů 
S rychle rostoucím tempem vývoje stále novějších a modernějších technologií je spojená i 
modernizace na poli zdravotnických přístrojů. Nové výkonnější stroje jsou však také 
mnohem náročnější na kvalifikaci uživatelů a samozřejmě i pracovníků provádějících 
jejich servis. Samotné přístroje jsou dnes doslova nacpány nejnovějšími technologiemi, 
které umožňují jejich dlouhodobý spolehlivý provoz. 
 
Ještě před několika lety byly podobné přístroje řízeny mechanickými ovládacími prvky, 
které postupem času nahradily elektromechanické a následně plně elektronické ovládací 
prvky. S tím souvisí i dnešní požadavky na pracovníky provádějící servis. Dnes již skoro 
vymizelo označení „mechanik“, které bylo nahrazeno slovem technik. V dnešní době je po 
pracovníkovi provádějícím servis požadováno elektrotechnické vzdělání a vynikající 
orientace oblasti různého programování. 
 
Bezchybná činnost těchto přístrojů je závislá na provádění pravidelných servisních úkonů, 
které doporučují jejich výrobci. Doporučení obsahuje doby, po kterých se mají provádět 




3.2 SLEPT analýza 
Pro dokonalou představu o makrookolí provedu SLEPT analýzu zaměřenou na danou 
problematiku. Využiji poznatky z praxe a informace získané při rozhovorech s koncovými 
uživateli zdravotnické techniky. 
3.2.1 Společenské faktory 
Mezi nejdůležitější společenské faktory patří určitě pohled obyvatel na délku jejich života 
a s tím související lékařskou péči. Na zdravotnická zařízení jsou proto kladeny velké 
nároky v oblasti zaměstnanců a technického vybavení. 
 
Každý občan chce být pokud možno zdravý a lékařská zařízení navštěvovat pouze za 
účelem preventivních prohlídek. Když už nastane situace, která vyžaduje léčení 
v nemocnici, či jiném zdravotnickém zařízení, tak každý chce být ošetřován pouze pomocí 
těch nejlepších přístrojů a pomůcek a kvalifikovaným personálem. 
 
To že je přístroj nejlepší a nejmodernější ještě neznamená, že je pro pacienta 
nejbezpečnější. Je důležité, aby uživatelé dodržovali doporučení výrobců a nařízení zákonů 
a vyhlášek věnujících se této problematice. Jen tak lze docílit opravdu bezpečné a kvalitní 
zdravotnické péče pro pacienta. 
3.2.2 Legislativní faktory 
S rozvíjející se společností stále více přibývají různé právní spory „nespokojených 
pacientů“ se zdravotnickými zařízeními. Ať už jsou tyto spory více či méně oprávněné, tak 
je při jejich řešení neustále přihlíženo k dodržování platných zákonných norem a vyhlášek 
upravujících provozy zdravotnických zařízení. Tyto normy se s postupem času vyvíjí. 
V České republice se vše odvíjí od Zákona o ochraně veřejného zdraví č. 258/2000 Sb. 
Postupem času jsou některé závazné normy přebírány na doporučení Evropské unie. 
 
Ověření správné činnosti přístrojů nařizuje nová vyhláška MZČR č. 306/2012 Sb. 
Prováděním tzv. validací musí být jedenkrát za rok ověřena správná funkce přístrojů. 
Pokud si provozovatel přístroje tuto validaci nezajistí, vystavuje se tak postihu od 




Samotné validace se řídí souborem různých norem, na které vyhláška č. 306/2012 Sb. 
Odkazuje. Jedná se zejména o normy ČSN EN 15883 – 1 až 5. 
 
Pro provádění servisu zdravotnických zařízení musí být subjekt podnikatelem a musí tedy 
vlastnit živnostenské oprávnění dle živnostenského zákona č. 455/1991 Sb. s předmětem 
podnikání – výroba, instalace, opravy elektrických strojů a přístrojů, elektronických a 
telekomunikačních zařízení. 
 
Příloha č. 4 k vyhlášce č. 306/2012 Sb. 
V následující části práce je citace bodu IV.II z přílohy č. 4 k vyhlášce č. 306/2012 Sb. 
Nejdůležitější pro nás je kapitola 4. Způsoby dekontaminace odstavec e) ve kterém je jasně 
dána povinnost provádění validací dezinfekčního procesu na centrálních sterilizacích 
minimálně jednou ročně.  
 „IV.II. Předsterilizační příprava: 
1. Předsterilizační příprava je soubor činností, který se skládá z dezinfekce, mechanické 
očisty, sušení, setování a balení, předcházející vlastní sterilizaci, jehož výsledkem je čistý, 
suchý, funkční a zabalený zdravotnický prostředek určený ke sterilizaci. Shodný postup je 
platný pro flash sterilizaci s výjimkou požadavku na zabalení zdravotnického prostředku. 
2. Přípravky a postupy pro dezinfekci a mytí se volí tak, aby nepoškozovaly ošetřovaný 
materiál. 
3. Všechny použité nástroje a pomůcky se považují za kontaminované, a jsou-li určeny k 
opakovanému použití, dekontaminují se ihned po použití. 
4. Způsoby dekontaminace: 
a) dekontaminace v mycím a dezinfekčním zařízení probíhá způsobem termickým nebo 
termochemickým při teplotě, která zaručuje snížení počtu životaschopných 
mikroorganismů na dezinfikovaném předmětu na předem stanovenou úroveň, která je 
rozhodující pro jeho další použití. Tyto požadavky se považují za splněné, pokud je 
postupováno alespoň podle určených norem7), 
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b) průběžná kontrola parametrů mycího a dezinfekčního procesu v mycích zařízeních se 
provádí pravidelně pomocí fyzikálních nebo chemických testů nebo bioindikátorů, 
minimálně jedenkrát týdně, v centrálních sterilizacích, sterilizačních centrech a při 
přípravě zdravotnických prostředků pro sterilizační centra jednou denně. Obsluha mycích 
zařízení na ukazatelích kontroluje, zda mycí a dezinfekční cyklus probíhá podle zvoleného 
programu, 
c) kontrola dezinfekčního a mycího procesu se dokládá výpisem teplot nebo chemickým 
testem nebo biologickým indikátorem. Parametry mycího a dezinfekčního zařízení jsou 
rozhodující pro výběr testu. Při ručních postupech vyššího stupně dezinfekce a 
dvoustupňové dezinfekce se účinnost dezinfekčního roztoku kontroluje metodou, která 
garantuje minimální hladinu účinné látky pro účinnou dezinfekci zdravotnického 
prostředku, 
d) písemná nebo elektronická dokumentace mycích a dezinfekčních zařízení se archivuje 
minimálně 5 let od provedení kontroly procesu, 
e) všechny typy mycích a dezinfekčních zařízení patří do třídy zdravotnických prostředků 
IIb, dokládá se certifikátem. Validace dezinfekčního procesu se provádí v centrálních 
sterilizacích minimálně jednou ročně, 
f) po ručním mytí nástrojů a pomůcek po jejich dezinfekci v prostředku s virucidní 
účinností je nutný následný oplach vodou k odstranění případných reziduí použitých látek. 
5. Čištění ultrazvukem se používá k doplnění očisty po předchozím ručním nebo strojovém 
mytí a dezinfekci. 
6. Po provedené dekontaminaci se zdravotnické prostředky před zabalením důkladně osuší, 
prohlédnou a poškozené vyřadí. Řádné vysušení je důležitým předpokladem požadovaného 
účinku každého sterilizačního způsobu. 
7. Poslední fází předsterilizační přípravy je vložení předmětů určených ke sterilizaci do 
vhodných obalů (s výjimkou flash sterilizace), které je chrání před mikrobiální kontaminací 
po sterilizaci. Materiál se do sterilizační komory ukládá tak, aby se umožnilo co nejsnazší 
pronikání sterilizačního média. Při sterilizaci se komora zaplňuje pouze do 3/4 objemu a 
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materiál se ukládá tak, aby se nedotýkal stěn. Plnění je shodné pro všechny typy 
sterilizace. 
8. Pro dekontaminaci použitých nástrojů a pomůcek u operačních sálů musí být k dispozici 
stavebně oddělený prostor.“ [22] 
3.2.3 Ekonomické faktory 
Při vstupu na trh se musí brát v úvahu ekonomické faktory, které mohou ovlivnit 
podnikání. Předmětem podnikání bude validace přístrojů, které nejsou vyráběny v České 
republice a jejich cena je tedy závislá na směnném kurzu CZK vůči EUR. Kurz bude 
ovlivňovat ceny servisních sad a náhradních dílů objednávaných u výrobce přístrojů. 
 
Rozvoj činnosti bude záviset také na míře ekonomického růstu státu, potažmo 
zdravotnických zařízení, u kterých je stát zřizovatelem. Pokud by byla míra ekonomického 
růstu nízká, znamená to většinou pozastavení investic. Všechny přístroje jsou vyráběny 
s určitou životností a mohlo by se stát, že po její ukončení nebudou nahrazeny novými. 
Tohle je ten nejčernější scénář, který v dnešní době v oblasti zdravotnictví snad nehrozí 
Bez těchto přístrojů, by nebyla zdravotní služba komplexní a kvalitní. 
 
Novou povinností provádět validace vzniknou zdravotnickým zařízením nové náklady 
spojené s objednáním a provedením. Prostředky na tyto náklady budou muset nalézt v už 
tak napjatých rozpočtech jednotlivých zařízení. Zdravotnická zařízení mají z dlouhodobého 
hlediska velmi špatnou platební morálku, která je mnohdy zapříčiněna opožděnými 
platbami od pojišťoven.  Pokud má nemocnice omezené finance, může se stát, že bude 
muset odložit některé investiční akce, aby mohla financovat aktivity, které ji nařizuje 
vyhláška.  
 
Úroková míra má vliv zejména na možnosti financování podniku. S ohledem na úrokovou 
míru musí být nadstavena cena služby pro zákazníka, tak aby zisk pokryl splácení přijatého 
úvěru. 
3.2.4 Politické faktory 
Česká republika je členem Evropské Unie a z toho pramení výhody pro podnikatele 
spolupracující s jejími ostatními státy. V případě tohoto projektu jde hlavně o spolupráci 
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s mateřskou firmou sídlící v Spolkové republice Německo. Výhody plynoucí z členství 
obou států v EU jsou patrné. Společenství velmi usnadňuje pohyb zboží. 
 
Většina nově vznikajících zákonů a vyhlášek vzniká na doporučení EU. Sjednocují se tak 
nařízení platná pro uvedení přístrojů na trh v jednotlivých státech unie. Dnes například 
není nutné homologační zkoušky přístrojů provádět v každé zemi zvlášť. Přístroje výrobce 
vybaví prohlášením o shodě, které je platné ve všech státech EU. 
 
Stejné je to se zákony, vyhláškami a normami upravující provoz a pravidelné kontroly 
zdravotnických přístrojů. Výše popisovaná vyhláška č. 306/2012 Sb. byla vytvořena na 
základě právních doporučení platných v Evropské unii s ohledem na česká národní 
specifika. Specifiky se myslí například to, že přístroje musí být dodávány s návodem 
k obsluze v českém jazyce. 
3.2.5 Technologické faktory 
Žijeme ve velmi rychle se rozvíjející společnosti. Tento rozvoj je dán i rychlostí vývoje a 
uváděním na trh nových technologických vymožeností. Všechny tyto aspekty se odráží i 
v technologiích používaných při výrobě zdravotnické techniky. Z těchto důvodů je velmi 
důležité, aby prodejní servisní a ostatní podpůrné služby prováděl perfektně vyškolený 
personál mající veškeré znalosti dané problematiky. 
 
Podobné podmínky platí i pro uživatele. Pro bezpečí pacienta je nutné, aby uživatel 
bezchybně zvládal obsluhu používané zdravotnické techniky. Obsluhu těchto 
technologicky vyspělých zařízení nelze svěřit nevyškolenému personálu, který by mohl 
v lepším případě přístroj pouze poškodit, ale v horším by mohl přivodit újmu pacientovi. 
3.3 SWOT analýza 
Ve SWOT analýze současného stavu se budu věnovat celkovému stavu na trhu. Zpracuji 
zde nejvýznamnější aspekty ovlivňující momentální stav podnikatelského prostředí 
v daném oboru. 
3.3.1 Silné stránky 
Mezi silné stránky patří dlouhodobá stabilita firmy Miele, spol. s r.o. na trhu, znalost 
prostředí a zkušenosti mateřské společnosti při provádění validaci v SRN. Z těchto 
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zkušeností se bude čerpat při spouštění této nové aktivity na území ČR, kde bude pro 
provádění validací založena nová firma. 
 
Znalosti stávajících zaměstnanců na pozicích servisních techniků zdravotnických přístrojů 
jsou klíčové. Vybraní servisní technici, kteří se mohou stát zaměstnanci akreditované 
laboratoře, se už „pouze“ vzdělají v oblasti provádění validací a mohou začít tuto činnost 
v krátkém časovém úseku vykonávat. 
 
I v budoucnu se počítá s úzkou spoluprací obou firem. Validační technici se budou účastnit 
technických školení ve společnosti Miele, spol. s r.o. atd.  
 
Mateřská firma může zajistit materiální podporu v podobě zapůjčení složitých měřících 
zařízení. V případě, že se nepodaří hned v začátku dostatečně vyškolit personál, může se 
zažádat o výpomoc ze strany jejích pracovníků, která bude jistě užitečná i v ostatních 
oblastech. 
 
Dlouhodobá orientace na trhu se zdravotnickou technikou umožní provést cílený výběr 
potenciálních zákazníků, uživatelů daných přístrojů, kteří podléhají nově vzniklým 
povinnostem z vyhlášky č. 306/2012 Sb. Tito zákazníci budou osloveni s konkrétní 
nabídkou na provádění daných služeb. 
3.3.2 Slabé stránky 
Mezi slabé stránky bych zahrnul počet zaměstnanců na pozicích validačních techniků. Do 
budoucna bude důležité navýšit počet těchto techniků, aby nemohlo dojít k ohrožení 
nasmlouvaných termínů např. z důvodu onemocnění. 
 
Další slabina může být ve spolehlivosti nových měřících zařízení. Pořízení a provoz těchto 
přístrojů je velmi nákladný a není tedy možné ihned od začátku zakoupit kompletní 
náhradní sadu. Další problém může nastat při jejich servisu, který se provádí pouze v SRN. 
3.3.3 Příležitosti 
Nová vyhláška č. 306/2012 Sb. vytvořila zcela novou příležitost pro podnikání. Vytváří 
nový trh s podobnými podmínkami pro všechny zúčastněné. Tento trh je důležité dobře 
analyzovat. Největší příležitost přichází pro dříve úspěšné prodejce zdravotnické techniky, 
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kteří mají umístěno více přístrojů u svých zákazníků. Tyto firmy mohou rozšířením svého 
portfolia služeb zvýšit své podnikatelské aktivity a příjmy z nich. 
 
Tuto příležitost mohou využít i nově vznikající firmy, které budou nabízet validační služby 
pro více značek. Jejich vstup na trh bude složitější, protože nemají přístup k technické 
dokumentaci přístrojů, bez které nelze dané služby nabízet a provádět. Záleží na jejich 
vyjednávací schopnosti, zda se jim tyto materiály podaří zajistit. 
3.3.4 Hrozby 
Mezi největší hrozby se mohou zařadit možné budoucí legislativní změny, které by mohli 
provádění těchto služeb značně ovlivnit. Přichází v úvahu například omezení pro firmy 
provádějící validace jako například v sousedním Rakousku. Zde úpravou vyhlášky, 
zakázali provádění validací firmám, které prodávají a servisují tato zdravotnická zařízení. 
Důvodem je prý možná podjatost těchto firem. Tato hrozba se v případě tohoto projektu 
mění naopak na obrovskou příležitost, protože vznikající firma nebude prodejcem ani 
servisní organizací a navíc bude mít akreditaci od ČIA.  
 
Méně pravděpodobná hrozba je úplné zrušení povinnosti provádět validace při některé 
z budoucích novelizací vyhlášky. K tomu snad nikdy nedojde. Byl by to krok zpět oproti 
ostatním státům Evropského společenství. 
 
Hrozba nově vznikající konkurence je, vzhledem k povinnostem vlastnit technickou 
dokumentaci a nutnosti kvalifikovaného personálu, velmi malá. Tato konkurence by se 
mohla rekrutovat z bývalých zaměstnanců, kteří mají zkušenosti s danou problematikou.   
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4 Vlastní návrhy řešení 
Před vytvoření vlastního návrhu řešení provedu v první řadě technicko-ekonomickou studii 
projektu. Tato studie dá jednoznačné odpovědi, zda tento projekt realizovat a jakou 
formou. 
4.1 Technicko-ekonomická studie projektu 
V technicko-ekonomické studii projektu se zaměřím na zpracování jednotlivých aspektů, 
které budou pro projekt důležité a které vycházejí z doporučení, která jsem načerpal při 
studiu vysoké školy. 
4.1.1 Analýza trhu a marketingová strategie 
Po legislativní úpravě ze strany MZČR, které vydalo novou vyhlášku č. 306/2012 Sb. 
vznikla ze strany zdravotnických zařízení nová poptávka po službě zvané „Validace 
mycího a dezinfekčního automatu“. Tímto tedy vznikl nový trh, který nebyl nikým obsazen 
s podobnými podmínkami pro všechny. 
 
Je samozřejmé, že o pozici na tomto trhu budou usilovat firmy, kterým je tato problematika 
blízká a firmy, které dodávají nemocnicím přístroje, jichž se tato nová povinnost týká. 
Může se zdá jako nesmysl, aby tyto služby nabízel podnik, který nemá jakékoliv 
zkušenosti se servisem zdravotnických zařízení. 
 
V české republice prodávají a servisují mycí a dezinfekční automaty celkem čtyři 
významné firmy. Jedná se o firmy prodávající své vlastní produkty Miele, Getinge, Steelco 
a Belimed. Žádná z uvedených nevyrábí přístroje přímo na území ČR. Všechny přístroje 
jsou tedy dovážené ze zahraničí. Tyto firmy samozřejmě poskytují velmi profesionální 
záruční a pozáruční servis. Jedná se o výrobce vyrábějící ve státech evropské unie, kteří 
ručí za kvalitu dodávaných přístrojů. 
 
V oblasti zdravotnických přístrojů se velmi těžko prosazují asijští producenti z Číny, kteří 
naráží na špatnou pověst o kvalitě jejich výrobků. Cena medicínských přístrojů je velmi 
vysoká i z důvodu používání kvalitních a podstatně dražších komponent pocházejících 




V následující tabulce jsou podíly jednotlivých firem v prodaných přístrojích. Data jsem 
čerpal z interní dokumentace Miele, spol. s r.o. Obchodní zástupci evidují veškerá 
zdravotnická zařízení a jejich vybavení v České republice již od roku 1991, kdy společnost 
Miele spol. s.r.o. vstoupila na český trh. 
 
 
Graf č. 1: Podíl firem na trhu s mycími a dezinfekčními automaty [zdroj interní dokumenty 
Miele, spol. s r.o.] vlastní grafické zpracování 
 
Nově vzniklá firma, která je předmětem této práce, bude dceřinou společností firmy Miele, 
spol. s r.o. Toto oddělení bude provedeno z preventivních důvodů. Společnost Miele, spol. 
s r.o. vyčlenila skupinku servisních techniků, kteří se prozatím zabývají validacemi 
zdravotnických přístrojů, ale do budoucnosti tuto službu převede do nově vzniklé firmy. 
Hlavním důvodem je příklad ze sousedního Rakouska, kde po krátké době od uzákonění 
bylo napadeno provádění validací přímo prodejními společnostmi. V Rakousku dnes 
můžou validace provádět pouze nezávislé laboratoře. Zde vznikla inspirace pro tento 
projekt zabývající se založením akreditované laboratoře. 
 
Z marketingového hlediska a strategie je pro firmu důležité, aby kontaktovala všechny 
stávající uživatele zdravotnických přístrojů, kterých se týká nová povinnost plynoucí 
z vyhlášky č.306/2012 Sb. s nabídkou na provádění validací. Je nutné oslovit i pracoviště 
užívající přístroje ostatních výrobců, aby i oni byli informováni, že tyto služby 
k přístrojům Miele bude nově vznikající firma nabízet. Může to v budoucnu velmi kladně 
ovlivnit uživatele při výběru nového přístroje po uplynutí životnosti jejich stávajících 
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zařízení. Tato budoucnost může být velmi blízká v závislosti na opotřebení a morálním 
zastarání. 
4.1.2 Velikost validačního týmu 
Po analýze trhu je nutné určit počet pracovníků, kteří budou tuto službu provádět. Proto je 
nutné vědět, jak budou jednotlivé validace časově náročné, jestli může validaci provádět 
technik samostatně, nebo jestli se bude muset provádět v týmu.  
 
Pro odpovědi na tyto otázky jsem kontaktoval kolegy z mateřské společnosti Miele 
v Německu, kde již mají s prováděním validací několikaleté zkušenosti. Tímto jim děkuji 
za čas, který mi věnovali a hlavně za jejich odpovědi, které jsou pro realizaci toho projektu 
velmi inspirativní. 
 
Validaci mycího a dezinfekčního automatu zvládne provádět validační technik samostatně. 
Není potřeba provádět validace v týmu, zbytečně by se zvyšovali náklady. Validace 
jednoho přístroje zabere zkušenému technikovi s validační praxí cca 1 pracovní den, 
v případě, že nejsou zjištěny žádné komplikace bránící úspěšnému zakončení. Další čas, 
přibližně také 1 pracovní den, zabere papírové zpracování a vytvoření validační zprávy pro 
uživatele. Tyto zprávy jsou velmi obsáhlé a není možno je jakýmkoliv způsobem 
upravovat (zkrácení rozsahu). 
 
Dva validační technici, při počtu přístrojů umístěných u zákazníků, jejichž provoz podléhá 
podmínkám uvedeným v nové vyhlášce č. 306/2012 Sb., by měl být dostačující počet pro 
ČR. Do budoucna je důležité, aby měli jednotlivé zakázky rozprostřeny do celého 
kalendářního roku. Spádově by měl jeden být z oblasti Čech a druhý z oblasti Moravy. 
 
Pokud se v budoucnu ukáže z jakýchkoliv důvodů počet dvou techniků nedostačující, bude 
se muset validační tým rozšířit. Dalšího technika by bylo vhodné volit na pomezí Čech a 
Moravy i z důvodu zastupitelnosti ve všech směrech. 
4.1.3 Materiálové vstupy 
Nejedná se o materiálové v pravém slova smyslu. Vstupy jsou například proteinové testy, 
které se při provádění validací spotřebovávají. Za určitý vstup se může považovat i 
každoroční povinná kalibrace měřících přístrojů, které technik používá. 
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4.1.4 Organizace a řízení 
Z organizačního hlediska budou validační technici spadat pod servisní část firmy. Jejich 
práce bude organizována pracovníkem servisního dispečinku, který bude přijímat 
objednávky a stanovovat termíny pro technika. Samostatný dispečer pro validační službu 
by se nevyplatil. Z tohoto důvodu bude dispečer zastávat i funkci referenta, který bude 
zpracovávat a vytvářet faktury pro zákazníky. 
 
Zakázky budou prováděny v pořadí, ve kterém byly přijaty požadavky (objednávky) na 
jejich provedení. Ve výjimečných případech může být pořadí upraveno na přání zákazníka, 
který například očekává blízký audit. 
 
Z každé zakázky validační technik vytvoří výkaz práce, který mu zástupce objednavatele 
potvrdí. Na základě tohoto výkazu vyhotoví referent fakturu a zašle ji k proplacení 
zákazníkovi. Ke každému zvalidovanému přístroji vyhotoví tzv. validační zprávu, která 
musí obsahovat veškeré náležitosti dle příslušných požadavků a norem. Tuto zprávu předá 
uživateli. Uživatel je povinen se řídit doporučeními a návrhy k optimalizaci procesu 
uvedenými ve zprávě. 
 
Bude se jednat o malou firmu, která bude mít na počátku 3 až 4 pracovníky. Nejvhodnější 
právní forma bude společnost s ručením omezeným s hlavním vkladem vlastníka. 
Pracovníkům bude nabídnuta účast s možností vložení menších vkladů do základního 
kapitálu společnosti. Vlastník bude též jednatelem společnosti. 
 
4.1.5 Plán realizace projektu 
Pro úspěšnou realizaci projektu je nutný dobře propracovaný plán jednotlivých aktivit. 
Tyto aktivity mají různou důležitost v daném plánu. Například pokud firma nezíská 
akreditaci od ČIA, celý projekt tímto padá a není zde žádná jiná alternativa. Pokud však 
obsadíme zaměstnance, který se v provozu neosvědčí, můžeme ho nahradit. Zvýší se nám 













START REALIZACE PROJEKTU 
1.etapa 2 měsíce Opatření živnostenského oprávnění a založení 
společnosti s ručením omezeným 
Získání akreditace ČIA 
Založení BÚ 
Cca. 120 000 Kč 
2.etapa 1 měsíc Zajištění financování 
- Financování z mateřské společnosti. 
- Získání úvěru od banky – výběr 
banky. 
- Leasing. 
Cca. 5 000 Kč 
3.etapa 2 měsíce Pořízení vybavení 
- Nářadí. 














Cca. 1 220 000 Kč 
4.etapa 3 měsíce Výběr zaměstnanců 




UKONČENÍ PŘÍPRAVNÉ FÁZE a START PROVOZU FIRMY 
 
Tabulka č. 1: Časová osa realizace projektu [zdroj: vlastní zpracování]
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Realizace projektu je rozdělena celkem do čtyř etap. Každá z těchto etap je pro projekt 
jinak důležitá, ale pokud nebudou splněny všechny úkoly v rámci všech etap, nemůže být 
projekt úspěšný. Časové údaje jsou počítány od začátku realizace v měsících. Délky 
jednotlivých úseků jsou navrženy tak, aby odpovídaly časové náročnosti aktivit v nich 
obsažených. 
 
V první etapě jsou důležité úkony, které jsou pro vznik firmy klíčové. Bez splnění těchto 
úkolů nelze v realizaci pokračovat. Vzhledem k náročnosti bude nejtěžším úkolem této 
části získání akreditace od ČIA. Získání akreditace bude též nejnákladnější v porovnání 
s ostatními. Dle předpokladů se náklady na získání akreditace budou pohybovat kolem 
100000 Kč. 
 
Druhá etapa se zabývá zajištěním financování. Bez potřebných prostředků bude sice 
založena firmu, ale ta nebude vybavená a nebude moc vykonávat předmět svého 
podnikání. Vzhledem k finanční náročnosti pořízení vybavení pro jednoho validačního 
technika, je nutné vybrat správnou formu financování, tak aby se mohla nabízet kvalitní 
služba. Jako nejlepší forma financování se jeví poskytnutí kapitálu od mateřské 
společnosti. To je závislé na faktu, jestli bude mít tato firma dostatek volných prostředků. 
Další možností je přijetí bankovního úvěru. S tímto může opět pomoc mateřská společnost, 
která může při vyjednávání s bankami ručit. Obě tyto možnosti lze samozřejmě 
kombinovat, tak aby bylo financování dostatečné. Potřebná částka bude vyčíslena v další 
části této práce. 
 
Po zajištění dostatečných zdrojů financování bude možné začít pořizovat vybavení nutné 
pro budoucí chod firmy. Nebude potřeba kupovat nemovitosti ani pozemky. Většina 
úkonů, které jsou předmětem toho podnikatelského plánu, se provádí přímo u zákazníka. 
Laboratoř, která je v názvu, je pouze slovní obrat. Nejedná se o fyzickou laboratoř ve 
smyslu místnosti vybavené laboratorní technikou, ale o laboratorní měřící služby 
prováděné na přístrojích zákazníka pevně zabudovaných v čistých prostorách centrální 
sterilizace dle platné legislativy. Bude pouze nutné zajistit kancelář a její vybavení pro 
pracovníka dispečinku a fakturace. V této kanceláři se budou finalizovat validační zprávy, 




Vyšší náklady budou na vybavení jednotlivých validačních techniků. Speciální měřící 
zařízení stojí v řádu několika statisíců. Technici budou provozovat mobilní laboratoř. Dále 
bude potřeba pořízení vozidel, speciálního nářadí a počítačů, sloužících pro vykonávání 
práce validačních techniků. Předpokládané náklady na vybavení jednoho validačního 
technika budou cca. 550 000 Kč. 
 
Ve třetí etapě bude nutné již začít s marketingovými aktivitami. Tyto aktivity budou 
pokračovat i ve čtvrté etapě a samozřejmě v určitém rozsahu i při provozu vznikající firmy. 
Zaměření musí být zejména na poskytnutí informací potenciálním zákazníkům. Bude nutné 
nově vzniklou firmu uvést na trh. Je třeba klást důraz na logo firmy, které musí být 
jednoduché a lehce zapamatovatelné. Bude dobré vytvořit jednoduché heslo vypovídající o 
firmě a jejím zaměření. Logo a motto firmy by se mělo objevovat ve všech oficiálních 
dokumentech firmy. Propagační materiály budou nutné zejména v začátku podnikání, než 
se firma dostane do podvědomí zákazníků. Předpokládané náklady na propagaci se budou 
pohybovat v rozmezí 25 000 Kč až 30 000 Kč. 
 
Další důležitou marketingovou aktivitou bude průzkum trhu a následné stanovení ceny 
prováděných úkonů s ohledem na fixní a variabilní náklady. Cenotvorba bude 
nejdůležitější pro správný start firmy. Je zapotřebí určitý cit, který přinese výslednou cenu 
služby přijatelnou pro zákazníka a zároveň generující dostatečný zisk pro firmu. 
 
Zisk musí v prvních letech pokrýt náklady spojené s přijetím prostředků na financování. 
Jedná se zejména o vrácení vypůjčené částky a náklady spojené s hrazením úroků. 
V budoucnu je nutné v marketingové strategii počítat s obnovou, ale také s rozvojem 
technologií, které mohou zapříčinit nově vznikající náklady spojené s jejich pořízením. 
 
Ve čtvrté etapě, po té co bude firma vybavena pro provoz, se musí vybrat správní 
zaměstnanci na vzniklé pozice. Na pozici dispečera a referenta resp. dispečerky a 
referentky se může provádět výběr i s malým předstihem. Zaškolení zaměstnance na tuto 
pozici není závislé na pořízení speciálního vybavení, které je součástí 3. fáze.  
 
Validační techniky je nutné vybírat pečlivě. V ideálním případě by bylo vhodné obsadit 
tyto pracovní pozice zaměstnanci mateřské firmy, kteří mají dostatek zkušeností se 
52 
 
servisem zdravotnické techniky. Záleží na domluvě a následné spolupráci. Může se stát, že 
mateřská firma z kapacitních důvodů tyto zaměstnance nebude moc uvolnit. Další problém 
může nastat na straně vhodných zaměstnanců, kteří mohou odchod do nově vznikající 
firmy odmítnout. 
 
Po obsazení pozic validačních techniků, je potřeba počítat s časem potřebným 
k důkladnému proškolení těchto pracovníků. Pokud se při probíhajícím školení zjistí, že 
přidělený časový fond je nedostačující, bude se muset tato etapa prodloužit. Není možné, 
aby validaci prováděli neúplně vyškolení pracovníci. 
 
Podle výše znázorněné časové osy odhaduji celkový čas realizace projektu na cca. 8 až 9 
měsíců. Může se stát, že se některé úkony podaří realizovat rychleji, ale osobně zastávám 
spíše pesimistický postoj. Životnost projektu bude dána zejména legislativními 
podmínkami a stavem na trhu s touto službou. Nemělo by se stát, že by vyhláška nařizující 
validace byla zrušena. Byl by to krok zpět a navíc krok proti trendům udávaným 
v Evropské unii. Vyhláška je již účinná a zdravotnická zařízení se jí musí řídit. 
4.2 Zdroje financování 
Výběr vhodného zdroje či zdrojů financování ovlivní realizaci projektu. Pokud se vybere 
zdroj s vysokými náklady na kapitál, mohlo by dojít k situaci, kdy bude potřeba dlouhá 
doba, než projekt začne generovat zisk majiteli firmy. V tom nejhorším scénáři by projekt 
mohl být dlouhodobě ztrátový a spěl by k neúspěchu. 
 
Na výběr jsou dvě základní možnosti financování. První možností je financování vlastními 
zdroji. Pokud se zakládá nová firma tzv. od nuly, vkládá většinou majitel firmy vlastní 
kapitál jako vlastní zdroj financování. Není k dispozici žádný zisk ani majetek 
z předchozích období a není tudíž možné žádný z těchto ostatních vlastních zdrojů použít. 
 
Cizí zdroje pro financování jsou další možností při zakládání zcela nové firmy. Tento 
kapitál může být z jednoho zdroje, anebo může mít různou strukturu. 
 
Jako nejvýhodnější by se mohl zdát kapitál vložený vlastníkem firmy. Ovšem i vlastník 
firmy očekává, že mu jeho vložený kapitál vygeneruje zisk. V případě potíží může tento 
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vlastník přímo ovlivňovat chod firmy a dohlížet na různá nápravná opatření vedoucí ke 
stabilizaci.  
 
Další možností je úvěr od banky. Pro získání nejvýhodnějšího úvěru je dobré jednat 
s několika poskytovateli, aby se případné nabídky mohli co nejlépe vyhodnotit. Je důležité, 
aby se vědělo, jakou sumu je potřeba vypůjčit a jaká bude požadovaná délka splácení. 
Banky dnes sice nabízí různé flexibilní půjčky, ale tato flexibilita je většinou vykoupena 
vyššími náklady na získání úvěru. 
 
Pořízení vozidel pro validační techniky doporučuji vyřešit finančním leasingem. V dnešní 
době existuje mnoho společností nabízející tuto službu. Většina autosalonů poskytuje lepší 
podmínky nákupu při uzavření leasingové smlouvy s jejich partnerem. 
 
Pro realizaci tohoto projektu bude nejlepší vybrat kombinovanou formu financování. Bude 
zde zastoupen kapitál vložený vlastníkem, dlouhodobý nebo střednědobý nebo krátkodobý 
bankovní úvěr a pro pořízení vozidel se použije finanční služba některé leasingové 
společnosti. 
 
V příloze této práce jsou nabídky úvěrů vybraných bank. Pro účely tohoto projektu je 
možné vybírat pouze z nabídek, u kterých není požadováno alespoň jedno ukončené účetní 
období.  
 
Za těchto okolností vychází nejlépe pro firmu požádat o úvěr 5 PLUS, který nabízí Česká 
spořitelna. Při výši úvěru 500 000 Kč a době splácení 5 let bude úrok činit 8,5 % p.a. a 
měsíční splátka 10 258,27 Kč. Z toho plyne, že se dluh přeplatí o 115 495,88 Kč 
4.3 Finanční analýza a hodnocení projektu 
Pro to aby se mohla provést správná finanční analýza, musí se stanovit pravděpodobné 
náklady na realizaci projektu a výsledky jeho prvního roku fungování. Odhady budou 
provedeny ve třech rovinách – optimistické, pesimistické a neutrální. 
 




4.3.1 Pravděpodobné náklady na realizaci projektu 
Náklady na realizaci se mohou rozdělit do několika skupin. Tyto skupiny budou mírně 
korespondovat s etapami projektu. Úplně prvním nákladem bude poplatek za zápis do 
obchodního rejstříku. Do této skupiny budou patřit veškeré náklady spojené 
s administrativním založením společnosti a získáním potřební akreditace od ČIA. 
Pesimistický odhad: 200 000 Kč 
Optimistický odhad: 80 000 Kč 
Neutrální odhad: 120 000 Kč 
 
Další náklady se vztahují k pořízení vybavení nutného pro fungování firmy. Jedná se 
zejména o nákup nářadí, měřící techniky, vozidel a kancelářského vybavení. Položky, které 
budou pořízeny do majetku, budou odpisovány dle platné legislativy. Vozidla budou 
pořízena pomocí finančního leasingu. 
 
Pesimistický odhad: 1 300 000 Kč 
Optimistický odhad: 800 000 Kč 
Neutrální odhad: 1 000 000 Kč 
 
Marketingové aktivity sloužící k propagaci nově vznikající firmy budou závislé na vybrané 
formě a prostředcích komunikace. Nebude potřeba reklama v médiích, která se řadí mezi 
finančně náročnější. Počítá se s tvorbou propagačních materiálů, letáků, prospektů a 
webových stránek. Důležitý bude návrh loga a jeho designové zpracování. 
 
Pesimistický odhad: 70 000 Kč 
Optimistický odhad: 20 000 Kč 
Neutrální odhad: 40 000 Kč 
 
Neposlední náklady na realizaci projektu budou spojeny s náborem zaměstnanců a jejich 
vstupních školení. Bude oslovena personální agentura, která si účtuje provize z úspěšně 
přijatých zaměstnanců. Vstupní školení zahrnují náklady na lektory a na školené 
zaměstnance a jejich případné cestování. 
 
Pesimistický odhad: 280 000 Kč 
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Optimistický odhad: 150 000 Kč 
Neutrální odhad: 180 000 Kč 
 
 
Níže je tabulka, ve které jsou zpracovány jednotlivé náklady nutné pro realizaci projektu. 
Podle výsledku doporučuji vyjednat dostatek externího kapitálu financování. Doporučuji 
vklad vlastníka ve výši 100 000 Kč, získání bankovního úvěru ve výši 500 000 Kč a 
zajištění finančního leasingu na dvě vozidla ve výši 900 000 Kč. Tato struktura kapitálu by 
měla být pro zpracovávaný projekt dostačující. 
 
 
Tabulka č.2: Náklady na realizaci projektu [zdroj: vlastní zpracování] 
 
4.3.2 Pravděpodobné příjmy v prvním roce provozu 
Následně budou zpracovány pravděpodobné příjmy z fakturace za jednotlivé úkony, které 
budou náplní práce validačních techniků. Jako podklad pro odhady slouží výsledná cena 
stanovená po marketingovém průzkumu na 30 000 Kč za validaci jednoho přístroje. 
Stanovení proběhlo porovnáním s cenami konkurence a porovnáním s cenou, za kterou 













200 000 Kč 80 000 Kč 120 000 Kč 133 333 Kč 
Náklady na 
vybavení 
1 300 000 Kč 800 000 Kč 1 000 000 Kč 1 033 333 Kč 
Marketingové 
náklady 
70 000 Kč 20 000 Kč 40 000 Kč 43 333 Kč 
Personální 
náklady 
280 000 Kč 150 000 Kč 180 000 Kč 203 333 Kč 
Náklady celkem 1 850 000 Kč 1 050 000 Kč 1 340 000 Kč 1 413 333 Kč 
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počet přístrojů, které se zvalidují v časovém období jednoho roku. V prvním roce se bude 
počítat pouze s přístroji mateřské společnosti Miele. Počet přístrojů bude opět podléhat 
pesimistickému, optimistickému a neutrálnímu odhadu. 
 
Pesimistický odhad: 100 přístrojů 
Optimistický odhad: 240 přístrojů 
















100 240 190 176 
Celková 
fakturovaná 
částka za rok 
3 000 000 Kč0 7 200 000 Kč 5 700 000 Kč 5 300 000 Kč 
 
Tabulka č.3: Příjmy z fakturace v prvním roce provozu [zdroj: vlastní zpracování] 
 
4.3.4 Pravděpodobné náklady v prvním roce provozu 
Pravděpodobné náklady budou odhadovány opět ve třech rovinách. Provede se 
pesimistický, optimistický a neutrální odhad. Dále budou pravděpodobné náklady 
rozděleny na fixní a variabilní. Variabilní náklady budou závislé na počtu vykonaných 
validací. Jedná se zejména o náklady na materiál spotřebovaný při jednotlivých úkonech. 
Dále zde budou náklady spojené s dopravou validačních techniků k zákazníkovi. 
 
Do fixních nákladů budou započítány i mzdy pracovníků Počítá se, že budou pobírat fixní 
měsíční mzdu a to v následujících výších validační technici 35 000,- Kč a dispečer 
(referent) 27 000,- Kč. Výše mzdy se může změnit podle výsledků vstupních pohovorů. 




Nájemné za kancelář se bude odvíjet od lokality, ve které bude umístěna. Pro činnost firmy 
není nutné pronajímat prostory na lukrativních místech. Na druhou stranu nebudou 
vyhledávány nějaké sklepní prostory. Ideální bude místo v nějakém kancelářském 
komplexu mimo střed města. 
 
Fixní náklady za energie jsou počítány pro provoz kanceláře, která bude sloužit pro 
dispečink a jako zázemí validačním technikům při finalizaci validačních zpráv. 
 
Náklady spojené s kalibrací měřících přístrojů budou placeny každý rok bez ohledu na 















2 000 000 Kč 1 400 000 Kč 1 600 000 Kč 1 666 667 Kč 
Náklady na 
kalibrace 
160 000 Kč 100 000 Kč 120 000 Kč 126 666 Kč 
Nájem 
kanceláře 
160 000 Kč 96 000 Kč 120 000 Kč 125 333 Kč 
Energie 20 000 Kč 10 000 Kč 12 000 Kč 14 000 Kč 
Dálniční 
známky 




480 000 Kč 240 000 Kč 360 000 Kč 360 000 Kč 
Fixní náklady 
celkem 
2 823 000 Kč 1 849 000 Kč 2 215 000 Kč 2 295 667 Kč 
 

































850 000 Kč 1 272 000 Kč 1 244 500 Kč 1 122 167 Kč 
 












Fixní náklady 2 823 000 Kč 1 849 000 Kč 2 215 000 Kč 2 295 667 Kč 
Variabilní 
náklady 
850 000 Kč 1 272 000 Kč 1 244 500 Kč 1 122 167 Kč 
Náklady 
celkem 
3 673 000 Kč 3 121 000 Kč 3 459 500 Kč 3 417 833 Kč 
 




4.3.5 Pravděpodobné zisky v prvním roce provozu 
Po té co se odhadli příjmy z fakturace a jednotlivé náklady, může se provést z těchto 














částka za rok 
3 000 000 Kč 7 200 000 Kč 5 700 000 Kč 5 300 000 Kč 
Náklady 
celkem 
3 673 000 Kč 3 121 000 Kč 3 495 500 Kč 3 417 833 Kč 
Zisk před 
zdaněním 
-673 000 Kč 4 079 000 Kč 2 240 500 Kč 1 882 167 Kč 
 
Tabulka č.7: Zisky před zdaněním v prvním roce provozu [zdroj: vlastní zpracování] 
 
Z tabulky pravděpodobného zisku před zdaněním je patrné, že v případě pesimistických 
odhadů by firma v prvním roce vykazovala ztrátu 673 000 Kč. Tato ztráta by byla 
způsobena zejména velmi nízkým počtem provedených validací. 
 
4.3.6 Bod zvratu 
Pro úspěch tohoto projektu je nutno určit bod zvratu, který bude reprezentovat minimální 
počet provedených validací, tak aby projekt nebyl ve ztrátě. Dosažení tohoto počtu bude 
součástí marketingové strategie firmy. Nemělo by se zapomínat, že se jedná o pesimistický 
odhad, který počítá s určitými překážkami. 
 
Pro výpočet bodu zvratu se použijí pesimistické odhady nákladů a výnosů z fakturace. 
Celkové fixní náklady jsou odhadovány na 2 823 000 Kč. Sestaví se tedy rovnice, jejíž 
neznámou x bude počet provedených validací za rok. Na levou stranu rovnice se položí 






30 000 x = 2 823 000 + 6 500 x + 1 800 x + 200 x 
21 500 x = 2 823 000 
            x = 131 
 
Výpočtem se zjistilo, že bod zvratu je přibližně 131 provedených validací při 
pesimistických odhadech. Tohoto počtu validací se musí dosáhnout, aby projekt nebyl 
ztrátový. V porovnání s optimistickým a neutrálním odhadem je i tento počet provedených 
validací velmi nízký. Ambice firmy při realizaci tohoto projektu jsou v oblasti kolem 200 




Graf č.2: Bod zvratu při pesimistickém odhadu [zdroj: vlastní zpracování] 
 
4.3.7 Ukazatel rentability vloženého kapitálu ROI 
V další části práce se budu zabývat dalším bodem finanční analýzy. Pro zjištění úspěšnosti 
projektu provedu výpočet ROI pro jednotlivé hladiny odhadů pesimistickou, optimistickou 
a neutrální. Ukazatel ROI považuji pro účel vyhodnocení tohoto projektu za dostatečný. 
Vložený kapitál budou vlastně veškeré výdaje použité pro realizaci podnikatelského plánu 
přesně popsané v kapitole 4.3.1. 
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Čistý zisk použiji z výpočtů pro jednotlivé odhady, které byly provedeny v kapitole 4.3.5. 
Dostane se tedy ukazatel ROI pro období prvního roku provozu. Pro výpočet 
v pesimistickém pásmu odhadu použiji původní hodnotu pro 100 realizovaných validací. Je 
samozřejmé, že ukazatel ROI vyjde záporný. 
  
ROIpesimistický odhad = (- 673 000 - 1 850 000) / 1 850 000 = - 1,36 * 100 = - 136 % 
ROIoptimistický odhad = (4 079 000 - 1 050 000) / 1 050 000 = 2,88 * 100 = 288 % 
ROIneutrální odhad = (2 240 500 - 1 340 000) / 1 340 000 = 0,67 * 100 = 67 % 
 
Z výpočtů ROI pro jednotlivé odhady je zřejmé, že pokud by se měl naplnit pesimistický 
scénář, bylo by lepší projekt vůbec nerealizovat. V tomto případě není možnost 
investovaný kapitál získat zřejmě ani v dalších letech. Projekt by se dostával do stále 
větších finančních ztrát bez naděje na zlepšení. 
 
Ukazatel ROI pro optimistický odhad ukazuje, že návratnost vynaloženého kapitálu by 
byla ihned v prvním roce provozu. Dokonce by se vynaložený kapitál skoro ztrojnásobil. 
Tato skutečnost by byla velice motivující pro investory. 
 
V případě výpočtu ROI pro neutrální odhad vychází ukazatel na hodnotu 67 %. To pro 
investory znamená, že by svůj investovaný kapitál z 2/3 mohli dostat zpět po prvním roce 
provozu. V tomto případě by se dalo uvažovat o krátkodobém bankovním úvěru, který by 
mohl být bez problému splacen po prvním roce fungování.   
 
4.4 Analýza rizik podnikatelského projektu 
V následující části bude provedena analýza možných rizik projektu. Rizika se mohou 
v zásadě rozdělit do dvou skupin podle času, kdy mohou nastat. První jsou rizika spojena 
s dobou přípravy před samotným spuštěním ostrého provozu firmy.  
 
V 1. etapě realizace projektu se jedná zejména o riziko spojené se získáním akreditace pro 
nově vznikající zkušební laboratoře. ČIA může shledat důvody, které mohou vést 
k oddálení získání akreditace, či úplnému zamítnutí žádosti o akreditaci. Tomuto riziku je 
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nutné předejít vhodným výběrem pracovníků, kteří budou schopni na základě svého 
vzdělání a znalostí tuto akreditaci získat.  
 
Při získávání zdrojů financování v 2. Etapě projektu mohou nastat rizika spojená se 
získáním bankovního úvěru, či odmítnutím leasingovou společností při pořizování vozidel. 
Toto riziko by mělo být velmi nízké, vzhledem k silné mateřské společnosti, která za nově 
vznikající firmou bude stát. Tato mateřská společnost je schopna se za požadované půjčky 
u bankovního ústavu zaručit. 
 
Pořizování vybavení v sobě nese riziko spojené pouze s kvalitou kupovaného zboží. Při 
koupi méně kvalitních produktů hrozí jejich nízká životnost a další náklady na obnovu 
tohoto vybavení v blízké budoucnosti. 
 
Rizika plynoucí z marketingových aktivit mohou přímo ovlivnit chod firmy na začátku 
jejího provozu. Špatně nastavené marketingové aktivity a jejich produkty mohou zapříčinit 
špatnou informovanost potenciálních zákazníků. Bylo by škoda ztratit konkurenční výhodu 
hned na začátku kvůli špatně provedené propagaci firmy. Špatně nastavená cena produktu 
by mohla zákazníky také odradit hned v počátku. Těmto rizikům je nutné předejít výběrem 
vhodného marketingového poradce, či ověřené marketingové firmy. 
 
Největším rizikem pro úspěšnou realizaci projektu bude výběr pracovníků. Pracovníci byli 
zmíněni i výše v součinnosti se získáním akreditace. Kandidáti zejména na pozice 
validačních techniků musí být pečlivě vybráni a prověřeni. Pokud by se vybral pracovník, 
který by na výkon této práce nestačil, velmi negativně to ovlivní fungování firmy, ale 
hlavně i reakce zákazníků po jejich pracovním výkonu. Zákazník pozná, jestli u něj 
provádí validační servis profesionál anebo člověk, který na svou práci nestačí. Toto riziko 
lze ovlivnit opravdu pouze velmi kvalitním výběrem a ověřením schopností budoucího 
zaměstnance. Výběr kandidáta na pozici dispečera – referenta je také důležitý. Rizika 
špatného výběru ovšem nemají takový dopad na fungování firmy jako v případě 
validačních techniků. Obě dvě pozice lze, i když o nich píši v mužském rodě, za 




Druhá skupina rizik je spojena s plným provozem firmy. Tato rizika plynou ze situace na 
trhu či ze změn legislativních předpisů. Opět jsou zde rizika spojená se zaměstnanci. 
Souhrnně se jedná o rizika omezující provoz anebo rizika spojená s nemožností uspokojení 
všech požadavků zákazníků. 
 
Rizika plynoucí z vyššího tlaku konkurence na trhu se mohou nepříjemně odrazit na počtu 
předpokládaných zakázek. Pro eliminaci tohoto rizika je důležitá úzká spolupráce 
s mateřskou firmou. Pokud budou mít konkurenční firmy ztížený přístup k technické 
dokumentaci přístrojů mateřské firmy, nebudou moci nabízet služby pro tyto přístroje. 
 
Legislativní riziko hrozí v případě novelizace vyhlášky MZČR č. 306/2012 Sb. Pokud by 
při novelizaci byla zrušena povinnost uživatelů mycích a dezinfekčních automatů provádět 
jedenkrát ročně validaci, velmi pochybuji, že by si tento úkon objednávali dobrovolně. 
V tomto případě by zcela zanikl předmět podnikání. Věřím, že toto riziko je vzhledem 
k společenskému vývoji minimální. Zrušení kontrol přístrojů důležitých pro zdraví 
pacienta by bylo krokem zpět. Snad nikdo si nepřeje být ohrožován na zdraví anebo 
dokonce na životě požíváním nevyhovujících přístrojů. 
 
Riziko, jehož následky mohu ovlivnit plánované výsledky, je spojeno s pracovníky. Při 
tomto malém počtu validačních techniků bude znát každý sebemenší výpadek. Pokud bude 
technik například nemocný 1 týden, může se jednat o výpadek fakturace cca. 100 000 Kč. 
Pracovník si ovšem může přivodit úraz (nejen pracovní), který si vyžádá delší dobu léčení. 
Například fraktura nohy běžně vyžaduje pracovní neschopnost v trvání 6 ti týdnů. Takový 
výpadek přinese nejen snížení fakturované částky, ale také bude nutné zrušit nasmlouvané 
termíny validací u zákazníků. V některých případech to může pro uživatele znamenat 
velký problém. Riziku onemocnění lze předcházet různou podporou zdravého životního 
stylu zaměstnanců, či příspěvky např. na očkování proti chřipce. Riziku úrazu při 
vykonávání práce se musí předcházet používáním správných pracovních a ochranných 
pomůcek.  
 
Poměrně vyšším rizikem by byla ztráta zaměstnance na této pozici. Výběr a vyškolení 
nového pracovníka na tuto pozici bude trvat minimálně další 3 měsíce. Pokud zaměstnanec 
ukončí pracovní poměr dohodou ve zkušební době, tzn. bez výpovědní lhůty, nastane 
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minimálně tříměsíční období výpadku. Pokud zaměstnanec ukončí pracovní poměr 
s klasickou tříměsíční výpovědní lhůtou, je riziko výpadku minimalizováno a je velká 
pravděpodobnost, že během této lhůty se vyškolí nový zaměstnanec. 
 
Poměrně zajímavým rizikem by mohl být velmi vysoký počet požadavků – objednávek od 
zákazníků, který nebude tento tým schopný uspokojit. Toto „riziko“ je nutné odhalit 
v počátku a případně zajistit rozšíření skupiny validačních techniků. O tomto rozvoji firmy 
je uvažováno v budoucnosti, pokud by se podařilo zajistit spolupráci i s ostatními 
dodavateli mycích a dezinfekčních přístrojů na českém trhu.  
 
4.5 Realizační resumé 
Firma, která je předmětem tohoto projektu bude svoji činnost provádět po celém území 
České republiky. Vzhledem k provázanosti s mateřskou firmou bude její sídlo umístěno 
v Brně. Zde bude také kancelář, která bude sloužit pracovníkovi dispečinku a fakturace. 
Tyto prostory budou využívat také validační technici pro zpracování výsledných zpráv. 
Jednatelem firmy bude její majitel.  
 
Hlavní náplní podnikatelské činnosti zkušební laboratoře bude provádění validací mycích a 
dezinfekčním automatů umístěných na centrálních sterilizacích v různých zdravotnických 
zařízeních. Tato činnost bude prováděna dle platné legislativy. Povinnost provádět validace 
těchto přístrojů vznikla jejich provozovatelům po vydání „nové“ vyhlášky MZČR č. 
306/2012 Sb., která nařizuje její každoroční periodické opakování. Toto byl prvotní impuls 
pro možné uskutečnění tohoto podnikatelského záměru. 
 
Jedná se o specifickou službu, která bude prováděna vzhledem k velikosti přístrojů, 
v prostorách centrálních sterilizací přímo u zákazníka. Tyto prostory se vyznačují 
zvýšenými požadavky na čistotu. Pro provádění této služby budou pracovníci vybaveni 
speciálním nářadím a měřicí technikou. Laboratoř, obsaženou v názvu firmy, si validační 
technici budou vozit sebou. Nejedná se o místnost vybavenou laboratorním vybavením, ale 
o laboratorní činnosti prováděné při validacích. Při validacích budou ověřovat, zda 





Požadavky uživatelů plynou z platných předpisů pro přípravu chirurgického 
instrumentária, které jsou popsány zejména v ČSN EN 15883 -1 až 5. Specifikace výrobce 
přístrojů je deklarována certifikátem o shodě, který umožňuje přístroj určité konstrukce a 
určitých vlastností provozovat na území ČR, tak aby odpovídal všem předpisům a 
nařízením. 
 
Požadavky uživatele vytváří tedy specifický trh této služby. Nejedná se o servisní službu 
ve smyslu opravování přístrojů, ale jde o službu, která provádí ověření správných funkcí 
přístrojů za daných okolností. Pracovníci provádějící validace budou klíčovými hráči na 
tomto trhu. Jejich znalosti a časová flexibilita budou hlavními faktory ovlivňující trh 
s touto službou.   
 
Pokud by se měl přesněji charakterizovat tento trh, tak se jedná o trh, na kterém se 
poptávají a nabízejí různé služby nutné pro provoz zdravotnických přístrojů. Provedením 
bližší specifikace se může tento trh pojmenovat jako trh validačních služeb zdravotnických 
přístrojů. 
 
Specifickou vlastností nabízené služby je zaměření na provádění validací přístrojů 
mateřské firmy Miele, spol. s r.o. Spolupráce s mateřskou firmou přináší obrovskou 
konkurenční výhodu. Jako jediná bude mít popisovaná firma přístup k technické 
dokumentaci přístrojů, která je velmi důležitá pro provádění validací. Dále se uvažuje 
velmi úzká spolupráce při servisních školeních validačních techniků v případě uvádění 
nových přístrojů Miele na trh.  
 
Po strategické stránce se uvažuje v budoucnu oslovit i ostatní firmy prodávající mycí a 
dezinfekční automaty na českém trhu s nabídkou možností provádět validace jejich 
přístrojů. Hodlá se oslovit firmy, které nedisponují tak velkým počtem prodaných přístrojů 
aby si mohli dovolit vlastní vybavené validační techniky.  Počítá se se stabilizací firmy na 
trhu v období do tří let od zahájení plného provozu.  
 
Klíčoví zaměstnanci firmy – validační technici musí být neustále vzděláváni. Bude kladen 
důraz také na jejich manažerské schopnosti. Musí správně organizovat svou práci a dobře 
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zvládat komunikaci se zákazníky. Zejména musí být schopni jednat s řídícími pracovníky, 
kteří jsou zodpovědní za validace v dané nemocnici. Většinou se jedná o pracovníky 
středního managementu, kteří mají na starosti veškerou zdravotnickou techniku na jejich 
svěřeném úseku. 
 
Pracovník dispečinku bude muset správně rozřazovat zakázky pro jednotlivé techniky. 
Musí být počítačově velmi gramotný, aby byl schopen bez problému obsluhovat několik 
podpůrných programů.  
 
Pravděpodobné odhady zisku ve finanční analýze jsou provedeny na základě 
předpokládané ceny za poskytovanou službu a na základě odhadu pravděpodobných 
nákladů. Tyto odhady jsou provedeny tak, aby odpovídali realitě. Výchozí byl počet 
provozovaných přístrojů Miele u zákazníků. Ne každý uživatel ovšem dodržuje závazné 
předpisy. Z tohoto důvodu nelze odhad provádět na plný počet těchto přístrojů. Tomuto 
počtu odpovídají optimistické odhady provedené ve finanční analýze. 
 
Kapitál potřebný pro realizaci tohoto podnikatelského záměru je potřebný pouze pro 
přípravnou část projektu. Počítá se se splacením tohoto externího kapitálu do dvou až tří let 
po započetí činnosti. V ostatních letech se předpokládá financování firmy z nerozděleného 
zisku. I nadále se v budoucnu počítá s pořizováním vozidel pro validační techniky pomocí 
finančního leasingu. 
 
4.6 Charakteristika firmy a jejích cílů 
Tato firma je nově vznikající společností, která vstoupí na trh s produktem – službou, po 
které vznikla poptávka společně se změnou legislativy upravující provoz ve 
zdravotnických zařízeních. Tato legislativní změna provedená „novou“ vyhláškou MZČR 
č.306/2012 Sb. nařizuje provozovatelům povinnost provádět jedenkrát ročně validace 
mycích a dezinfekčních automatů umístěných na centrálních sterilizacích. 
 
Firma je na začátku nového podnikání. Cílem firmy je nabízet danou službu 
zdravotnickým zařízením a generovat při jejím vykonávání přiměřený zisk. Ze 
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strategického hlediska je nutné oslovit co nejvíce potenciálních zákazníků a nabídnout 
provádění validací, které odpovídají výkladu nové legislativy.  
 
Provádění validací, které je hlavním předmětem podnikání, znamená vykonávání určitých 
testovacích, měřících a servisních úkonů vedoucích k ověření správné funkčnosti mycích a 
dezinfekčních automatů. Veškeré tyto úkony se řídí platnými normami, zejména nornou 
ČSN EN 15883 – 1 až 5. Tato norma odkazuje i na ostatní podklady nutné pro správné 
vykonávání validační činnosti. Validační technik fyzicky provede veškeré úkony ověřující 
správnou funkci zařízení a po té vypracuje validační zprávu, která obsahuje veškeré 
výsledky měření a zkoušek včetně obrazové dokumentace. Tuto vypracovanou 
dokumentaci předá uživateli přístroje. Uživatel je povinen se řídit případnými 
připomínkami, či návrhy k optimalizaci, pokud jsou součástí validační zprávy. Do 
validační zprávy též nahlíží dozorující orgány při případných kontrolách ve zdravotnických 
zařízeních. 
 
Cílem firmy pro první dva roky provozu je nabízet tuto službu v nejvyšší možné kvalitě a 
oslovit všechny provozovatele mycích a dezinfekčních automatů Miele. V následujících 
letech je nutné rozšířit spolupráci i s ostatními dodavateli těchto přístrojů na český trh. 
Tato spolupráce je nutná s ohledem ne zpřístupnění technické dokumentace či možnost 
školení na jejich přístroje. Bez důkladné znalosti přístroje nemůže technik provádět 
validační práce. 
 
Pokud se podaří naplňovat výše uvedené cíle, bude se jednat o rostoucí firmu s velkým 
potenciálem do budoucnosti. S rozšiřováním služeb by se mělo zaměstnat více pracovníků 
a hlavně by se měli zvyšovat celkové zisky firmy. 
 
Větší možnost rozšíření na trhu by mohlo přinést další legislativní nařízení, podobné jako 
je v sousedním Rakousku. Zde nesmí validace provádět firma zabývající se prodejem 
daných přístrojů, ale pouze nezávislé zkušební laboratoře. Byl zde shledán konflikt zájmů 
spočívající v možnosti zvýhodňování vlastních přístrojů při provádění validací. Toto je 
také jeden z důvodů proč založit zkušební laboratoř už nyní a být připraven na možnou 
legislativní změnu v budoucnosti. Pokud by se tento podnikatelský záměr nerealizoval 
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ihned, už bude ale zpracovaný, a v budoucnu bude možné pouze s menšími úpravami dle 
podmínek tento plán vzít a realizovat. 
  
4.7 Organizace řízení 
Jedná se o malou firmu, která bude mít na počátku majitele a tři zaměstnance. Majitel 
firmy bude jejím jednatelem. Majitel bude také v roli ředitele a bude mít na starosti 
veškerou agendu spojenou s financováním a chodem celé firmy. Bude se také podílet na 
dojednávání zakázek zejména s klíčovými zákazníky. Jeho povinností bude výběr různých 




    Přímý nadřízený všech zaměstnanců 
 
 
     
Nejedná se o nadřízeného, ale jako dispečer  





Obr.5: Hierarchie zaměstnanců ve firmě [zdroj: vlastní zpracování] 
 
Validační technici i pracovník dispečinku a fakturace budou přímými podřízenými ředitele 
společnosti. Dispečer bude organizovat práci validačním technikům, ale nebude jejich 
nadřízeným pracovníkem. Validační technici budou provádět objednané validace 
zákazníků a jejich papírové zpracování a dále se budou podílet na jednání s novými 
zákazníky. 
 
Pracovník dispečinku bude přijímat telefonické, elektronické nebo písemné objednávky 
přímo od zákazníků, nebo nahlášené validačními techniky, případně ředitelem společnosti 










Bude v kontaktu s jednotlivými zákazníky, které bude informovat o aktuálním stavu jejich 
objednávky. Po dokončení validačních prací bude na základě výkazu technika vystavovat 
faktury jednotlivým zákazníkům. 
 
4.8 Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické 
studie 
V této kapitole provedu shrnutí jednotlivých závěrů plynoucích z výše vypracované 
technicko-ekonomické studie projektu. Jedná se o sumář poskytující přehledný soupis 
těchto výsledků v jedné krátké kapitole. 
 
- Hlavním předmětem podnikání zamýšlené firmy je poskytování servisní služby – 
validace mycích a dezinfekčních automatů umístěných na centrálních sterilizacích 
ve zdravotnických zařízeních. Tyto přístroje nově podléhají nařízení plynoucímu 
z nové legislativy a musí být jednou ročně validovány. 
- Na trhu s touto službou momentálně operují pouze dovozci těchto přístrojů dané 
specifikace. V případě tohoto projektu se bude jednat o poskytování validační 
služby pro přístroje Miele. Firma bude dceřinou společností firmy Miele, spol. 
s r.o., se kterou se bude udržovat blízká spolupráce. Konkurence bude vymezena 
pouze na firmy, nabízející stejnou službo na stejné přístroje. 
- Marketingová strategie bude zaměřena na oslovení všech potenciálních zákazníků a 
hlavně na provádění osvěty týkající se povinností plynoucích z nové vyhlášky. 
Osvěta bude prováděna zejména na konferencích organizovaných pro pracovníky 
centrálních sterilizací. Z marketingového hlediska je důležité i nastavení ceny 
nabízené služby. 
- Bude se jednat o malou firmu čítající majitele a tři zaměstnance. V tomto osazení 
bude schopna pokrýt provádění služeb po celé české republice tak aby uspokojila 
všechny požadavky zákazníků. Pokud se v budoucnu podaří navázat spolupráci 
s ostatními dodavateli mycích a dezinfekčních automatů, tak se uvažuje o rozšíření 
týmu o dalšího validačního technika. 
- Firma bude mít sídlo v Brně stejně jako mateřská společnost Miele, spol. s r.o. 
Validační technici budou vybíráni tak, aby bylo možno uspokojovat požadavky 
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zákazníků bez zbytečně dlouhých přejezdů. Z toho plyne, že jeden validační 
technik bude z území Moravy a druhý z území Čech. 
- Z finanční a ekonomické analýzy vyplynulo, že pokud se vyplní neutrální či 
optimistické odhady, tak bude projekt ziskový a v horizontu do tří let bude firma 
schopna vrátit externí kapitál. Po vrácení externího kapitálu bude schopna provozu 
z interních zdrojů, zejména z nerozděleného zisku předešlého období. Z finančního 
plánu plyne nutnost zajistit před započetím provozu kapitál v celkové výši cca. 
1 500 000 Kč. Tato suma zahrnuje i finanční leasing na pořízení vozidel pro 
validační techniky. 
- Riziková analýza ukázala největší hrozbu plynoucí z nezískání akreditace 
laboratoře od ČIA. V tomto případě by byl projekt ztracen a nemohl by pokračovat. 
Další rizika plynou z poptávky trhu respektive špatně vedených osvětlujících 
marketingových aktivit. V tomto případě by firma mohla získat méně zakázek, než 
je pro její zdravý běh nutné a generovala by zisky odhadnuté jako pesimistické a 
firma by se dostávala do stále větší ztráty. Toto riziko se dá ovšem eliminovat 
správně mířenými a provedenými marketingovými kroky. Neposledním rizikem je 
možnost změny legislativy a vyřazení povinnosti provádět validace z vyhlášky. 
V tomto případě, s přihlédnutím k situacím ve zdravotnictví, je velmi 
nepravděpodobné, že by si nemocnice objednávali tuto službu dobrovolně. Trh 
s touto službou by v ČR pravděpodobně zcela zanikl. 
 
4.9 Shrnutí a závěry 
Tento podnikatelský záměr má mnoho různých aspektů. Jedním z nich je možnost jeho 
realizace. Ta je velmi závislá na legislativní změně, kterou provedlo MZČR vydáním nové 
vyhlášky č. 306/2012 Sb. Dalším důležitým aspektem je možnost spolupráce 
s dominantním dovozcem a prodejcem dané zdravotnické techniky do České republiky. 
Bez této spolupráce by nebylo možno tento projekt vůbec realizovat. Pro provádění 
činnosti, která je předmětem podnikání, je nutná akreditace od ČIA. Pokud by se tuto 
akreditaci nepodařilo získat hned na počátku, vystavuje se firma nebezpečí neúspěchu a 




Časový plán realizace projektu je podrobně popsán v technicko-ekonomické studii. Pro 
úspěšné zvládnutí podnikatelského záměru je nutné jeho dodržení. V případě prodloužení 
některých časových intervalů je potřeba provést analýzu důvodů, proč se tak stalo a zda se 
nedá při dalším pokračování podobnému zdržení předejít. Každé zpoždění v této fázi, kdy 
firma ještě negeneruje zisk, znamená zvýšení nákladů na realizaci celého projektu. 
Samozřejmě jsou různá rozhodnutí nebo kroky, které není dobré uspěchat a v tomto 
případě je lepší mírné zvýšení nákladů než například hrozící ztráta v budoucnosti kvůli 
nedokonale provedené přípravě. 
 
Celková strategie firmy je založená na zajištění perfektního zákaznického servisu a již 
zmíněné spolupráci s mateřskou společností Miele, spol. s r.o. Je důležité během prvních 
dvou let provozu oslovit a získat velkou většinu uživatelů mycích a dezinfekčních 
automatů Miele, kteří svá zařízení provozují na centrálních sterilizacích. Je bezpodmínečně 
nutné realizovat minimálně 131 validací v kalendářním roce, což odpovídá vypočtenému 
bodu zvratu pro pesimistický odhad. Strategie pro další roky počítá s počtem kolem 200 
přístrojů za rok. Toto číslo je reálné vzhledem k počtu umístěných přístrojů u jejich 
provozovatelů. 
 
Očekávané úspěchy firmy jsou dány znalostí místního trhu se zdravotnickými přístroji. 
Vzhledem k dlouhodobému působení mateřské firmy na tomto trhu, jsou k dispozici velmi 
přesné údaje o umístěných přístrojích všech dodavatelů u jednotlivých provozovatelů 
zdravotnických zařízení. Mateřská firma zná chování zákazníků a jejich požadavky na 
výrobky a služby. Tyto informace velmi pomohou a jsou určitou formou konkurenční 
výhody před ostatními firmami. 
 
Firma bude nová používající nejmodernější vybavení měřicí technikou nutnou pro 
provádění validací. Zaměstnanci musí být flexibilní. Zejména validační technici budou 
provádět časově velmi náročnou a zodpovědnou práci. Vstřícný přístup k zákazníkům je 
hlavní prioritou. Tato firma bude čistě servisní organizací provádějící jednu jedinou 
službu. Požadavky na ostatní servisní a prodejní služby budou zaměstnanci podstupovat 
mateřské společnosti, která je bude v rámci svých možností vyplňovat. Takto je nastavena 




Základní kapitálové zajištění vyplívá z provedené finanční analýzy. Počáteční kapitál bude 
pokryt z externích zdrojů financování. Jednotlivými zdroji budou vklad vlastníka, 
krátkodobý či střednědobý úvěr od některého z bankovních domů a finanční leasing na 
pořízení vozidel. Tento kapitál by měl být podle odhadů a výpočtů ve výši cca. 1 500 000 
Kč. Po dvou až třech letech provozu bude firmu možné financovat interním kapitálem, 
který bude tvořit nerozdělený zisk z předchozích období. 
 
Firma bude mít jednoho hlavního vlastníka. Zaměstnancům bude nabídnuta možnost 
spoluvlastnictví. Jejich podíly budou spíše symbolické, ale dostatečně motivující pro to 
aby odváděli kvalitní práci. Firma bude společnost s ručením omezeným a vklad hlavního 
vlastníka bude ve výši minimálně 70 %. Zaměstnanci by mohli do společnosti vložit 






Podnikatelský záměr – založení zkušební laboratoře, který je předmětem této diplomové 
práce má samozřejmě nárok na úspěch. Tento úspěch však není automatický. Do jeho 
realizace bude nutné vložit mnoho osobních sil a také získat kapitál nutný pro jeho zdárný 
rozjezd. Vzhledem k dané problematice, čeká majitele firmy jednání nejen s orgány státní 
správy, ale i s představiteli ČIA, která na základě velmi přísných kritérií bude vznikající 
zkušební laboratoř akreditovat pro její činnost. 
 
V první části práce jsou sepsána teoretická východiska, ze kterých se vycházelo při 
sestavování podnikatelského plánu. Je zde popsán podnikatelský plán jako takový, způsob 
provedení technicko-ekonomické studie a také možnosti financování, ze kterých je možno 
vybírat. 
 
Další část se věnovala analýzám současného výchozího stavu. Byla provedena analýza 
SLEPT pro zjištění stavu makrookolí týkajícího se dané problematiky. Dále byla 
provedena SWOT analýza, která nám podala obraz o stavu trhu, který je předmětem tohoto 
podnikatelského plánu. 
 
Úspěšnost projektu bude velmi záviset na dobře provedeném výběru pracovníků, kteří se 
budou zabývat hlavní podnikatelskou náplní – prováděním validací. Loajalita těchto lidí a 
hlavě jejich flexibilita bude velmi důležitá při uspokojování požadavků zákazníků.  
 
První reálné výsledky bude možné analyzovat po prvním roce provozu, který ukáže, jestli 
je projekt správně nasměrován. V prvním roce provozu začne firma za služby fakturovat a 
překlopí se z období pouhých výdajů do období příjmů a výdajů. Aby firma vygenerovala 
při prvním roce provozu zisk, je nutné, aby dosáhla bodu zvratu popsaného ve finanční 
analýze. Tento bod zvratu se vztahuje k provedeným validacím v prvním roce provozu a 
odpovídá jejich počtu ve výši 131. Dosažení bodu zvratu vidím jako zásadní metu pro to, 
aby bylo možné projekt po prvním roce provozu považovat za úspěšný. 
 
V dalších letech provozu je nutné se dále rozvíjet. Nabízí se několik možností rozvoje. 
V práci je popisována možnost rozšíření spolupráce i s ostatními dovozci zdravotnické 
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techniky do ČR. Toto je úkol pro majitele firmy v roli hlavního manažera zkusit vyjednat 
podmínky této nové spolupráce. V případě úspěchu by to znamenalo rozšíření validačního 
týmu a samozřejmě zvýšení zisku firmy. Další možností rozvoje je například rozšíření 
služeb na validace sterilizátorů. 
 
Jestliže by se majitel v budoucnu rozhodl firmu prodat, bude v tomto případě důležitý 
výběr kupce. Vzhledem k roli majitele jako ředitele bude důležité, aby případný zájemce 
byl z oboru a mohl firmu dále vést. V opačném případě by musel nový majitel zaměstnat 
manažera, který by firmu řídil. To je ovšem otázka, která by vyžadovala provedení analýzy 
v dané době, zda by se tento model novému majiteli vyplatil. 
 
Vzhledem k povaze firmy nelze ani v budoucnu uvažovat o přechodu právnické formy na 
akciovou společnost. Výběr byl proveden správně a respektuje zvyky z podnikatelského 
prostředí společností s ručením omezeným.  
 
Největší hrozbou a rizikem tohoto projektu by bylo zrušení povinnosti provádět validace 
mycích a dezinfekčních automatů umístěných na centrálních sterilizacích v některé 
z dalších novelizací vyhlášky MZČR. V tomto případě by se jednalo a faktický zánik trhu 
s touto službou, protože by okamžitě zanikla poptávka z řad zdravotnických zařízení. 
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Banka Česká spořitelna 
Druh úvěru Provozní úvěry pro podnikatele a firmy 
Název Provozní úvěr 5 PLUS 
Základní charakteristika Financování hmotného i nehmotného majetku 
Maximální výše úvěeu 5 000 000 Kč 
Minimální úroková sazba 
(p.a.) 
7,25 % 
Forma splácení Anuitní 
Maximální doba splácení 8 let 
Zajištění Obvyklé formy zajištění, např. nemovitostí 
Poplatky za poskytnutí Individuálně. 0,5 % až 2 % z hodnoty úvěru, minimálně 5 000 Kč 
Pro koho je určen FO podnikatelé a malé PO včetně začínajících klientů, kteří 
nemají daňově uzavřeno ani jedno 12 měsíční období 
Poznámka Možnost odkladu splátek jistiny úvěru o 5 měsíců, čerpání úvěru – 
jednorázové nebo postupné 
Tabulka: Provozní úvěr 5 PLUS od ČS [FIREMNÍ FINANCE, Provozní úvěry pro firmy a 
podnikatele], vlastní zpracování 
 
vypůjčená částka: 500 000,- Kč úroková sazba: 8,5 % p.a.     doba splácení: 60 měsíců 
pořadí splátky počáteční hodnota anuita úrok úmor konečná hodnota 
1 500 000,00 Kč 10 258,27 Kč 3 541,67 Kč 6 716,60 Kč 493 283,40 Kč 
2 493 283,40 Kč 10 258,27 Kč 3 494,09 Kč 6 764,18 Kč 486 519,22 Kč 
3 486 519,22 Kč 10 258,27 Kč 3 446,18 Kč 6 812,09 Kč 479 707,13 Kč 
4 479 707,13 Kč 10 258,27 Kč 3 397,93 Kč 6 860,34 Kč 472 846,78 Kč 
5 472 846,78 Kč 10 258,27 Kč 3 349,33 Kč 6 908,94 Kč 465 937,84 Kč 
6 465 937,84 Kč 10 258,27 Kč 3 300,39 Kč 6 957,88 Kč 458 979,97 Kč 
7 458 979,97 Kč 10 258,27 Kč 3 251,11 Kč 7 007,16 Kč 451 972,80 Kč 
8 451 972,80 Kč 10 258,27 Kč 3 201,47 Kč 7 056,80 Kč 444 916,01 Kč 
9 444 916,01 Kč 10 258,27 Kč 3 151,49 Kč 7 106,78 Kč 437 809,23 Kč 
10 437 809,23 Kč 10 258,27 Kč 3 101,15 Kč 7 157,12 Kč 430 652,10 Kč 
11 430 652,10 Kč 10 258,27 Kč 3 050,45 Kč 7 207,82 Kč 423 444,29 Kč 
12 423 444,29 Kč 10 258,27 Kč 2 999,40 Kč 7 258,87 Kč 416 185,41 Kč 
13 416 185,41 Kč 10 258,27 Kč 2 947,98 Kč 7 310,29 Kč 408 875,12 Kč 
14 408 875,12 Kč 10 258,27 Kč 2 896,20 Kč 7 362,07 Kč 401 513,05 Kč 
15 401 513,05 Kč 10 258,27 Kč 2 844,05 Kč 7 414,22 Kč 394 098,83 Kč 
16 394 098,83 Kč 10 258,27 Kč 2 791,53 Kč 7 466,74 Kč 386 632,10 Kč 
17 386 632,10 Kč 10 258,27 Kč 2 738,64 Kč 7 519,63 Kč 379 112,47 Kč 
18 379 112,47 Kč 10 258,27 Kč 2 685,38 Kč 7 572,89 Kč 371 539,58 Kč 
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19 371 539,58 Kč 10 258,27 Kč 2 631,74 Kč 7 626,53 Kč 363 913,05 Kč 
20 363 913,05 Kč 10 258,27 Kč 2 577,72 Kč 7 680,55 Kč 356 232,50 Kč 
21 356 232,50 Kč 10 258,27 Kč 2 523,31 Kč 7 734,96 Kč 348 497,54 Kč 
22 348 497,54 Kč 10 258,27 Kč 2 468,52 Kč 7 789,75 Kč 340 707,79 Kč 
23 340 707,79 Kč 10 258,27 Kč 2 413,35 Kč 7 844,92 Kč 332 862,87 Kč 
24 332 862,87 Kč 10 258,27 Kč 2 357,78 Kč 7 900,49 Kč 324 962,38 Kč 
25 324 962,38 Kč 10 258,27 Kč 2 301,82 Kč 7 956,45 Kč 317 005,93 Kč 
26 317 005,93 Kč 10 258,27 Kč 2 245,46 Kč 8 012,81 Kč 308 993,12 Kč 
27 308 993,12 Kč 10 258,27 Kč 2 188,70 Kč 8 069,57 Kč 300 923,55 Kč 
28 300 923,55 Kč 10 258,27 Kč 2 131,54 Kč 8 126,73 Kč 292 796,82 Kč 
29 292 796,82 Kč 10 258,27 Kč 2 073,98 Kč 8 184,29 Kč 284 612,53 Kč 
30 284 612,53 Kč 10 258,27 Kč 2 016,01 Kč 8 242,26 Kč 276 370,26 Kč 
31 276 370,26 Kč 10 258,27 Kč 1 957,62 Kč 8 300,65 Kč 268 069,61 Kč 
32 268 069,61 Kč 10 258,27 Kč 1 898,83 Kč 8 359,44 Kč 259 710,17 Kč 
33 259 710,17 Kč 10 258,27 Kč 1 839,61 Kč 8 418,66 Kč 251 291,51 Kč 
34 251 291,51 Kč 10 258,27 Kč 1 779,98 Kč 8 478,29 Kč 242 813,23 Kč 
35 242 813,23 Kč 10 258,27 Kč 1 719,93 Kč 8 538,34 Kč 234 274,88 Kč 
36 234 274,88 Kč 10 258,27 Kč 1 659,45 Kč 8 598,82 Kč 225 676,06 Kč 
37 225 676,06 Kč 10 258,27 Kč 1 598,54 Kč 8 659,73 Kč 217 016,33 Kč 
38 217 016,33 Kč 10 258,27 Kč 1 537,20 Kč 8 721,07 Kč 208 295,26 Kč 
39 208 295,26 Kč 10 258,27 Kč 1 475,42 Kč 8 782,85 Kč 199 512,41 Kč 
40 199 512,41 Kč 10 258,27 Kč 1 413,21 Kč 8 845,06 Kč 190 667,36 Kč 
41 190 667,36 Kč 10 258,27 Kč 1 350,56 Kč 8 907,71 Kč 181 759,65 Kč 
42 181 759,65 Kč 10 258,27 Kč 1 287,46 Kč 8 970,81 Kč 172 788,84 Kč 
43 172 788,84 Kč 10 258,27 Kč 1 223,92 Kč 9 034,35 Kč 163 754,49 Kč 
44 163 754,49 Kč 10 258,27 Kč 1 159,93 Kč 9 098,34 Kč 154 656,15 Kč 
45 154 656,15 Kč 10 258,27 Kč 1 095,48 Kč 9 162,79 Kč 145 493,36 Kč 
46 145 493,36 Kč 10 258,27 Kč 1 030,58 Kč 9 227,69 Kč 136 265,67 Kč 
47 136 265,67 Kč 10 258,27 Kč 965,22 Kč 9 293,05 Kč 126 972,61 Kč 
48 126 972,61 Kč 10 258,27 Kč 899,39 Kč 9 358,88 Kč 117 613,73 Kč 
49 117 613,73 Kč 10 258,27 Kč 833,10 Kč 9 425,17 Kč 108 188,56 Kč 
50 108 188,56 Kč 10 258,27 Kč 766,34 Kč 9 491,93 Kč 98 696,63 Kč 
51 98 696,63 Kč 10 258,27 Kč 699,10 Kč 9 559,17 Kč 89 137,46 Kč 
52 89 137,46 Kč 10 258,27 Kč 631,39 Kč 9 626,88 Kč 79 510,58 Kč 
53 79 510,58 Kč 10 258,27 Kč 563,20 Kč 9 695,07 Kč 69 815,51 Kč 
54 69 815,51 Kč 10 258,27 Kč 494,53 Kč 9 763,74 Kč 60 051,76 Kč 
55 60 051,76 Kč 10 258,27 Kč 425,37 Kč 9 832,90 Kč 50 218,86 Kč 
56 50 218,86 Kč 10 258,27 Kč 355,72 Kč 9 902,55 Kč 40 316,31 Kč 
57 40 316,31 Kč 10 258,27 Kč 285,57 Kč 9 972,70 Kč 30 343,61 Kč 
58 30 343,61 Kč 10 258,27 Kč 214,93 Kč 10 043,34 Kč 20 300,27 Kč 
59 20 300,27 Kč 10 258,27 Kč 143,79 Kč 10 114,48 Kč 10 185,80 Kč 
60 10 185,80 Kč 10 257,95 Kč 72,15 Kč 10 185,80 Kč 0,00 Kč 
Tabulka: Splátkový kalendář Provozního úvěru  PLUS, vlastní zpracování 
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Banka Komerční banka 
Druh úvěru Provozní úvěry pro podnikatele a firmy 
Název Profi úvěr FIX 
Základní charakteristika Pořízení hmotného investičního majetku, financování OP 
Maximální výše úvěeu 5 000 000 Kč 
Minimální úroková sazba 
(p.a.) 
8,9 % 
Forma splácení Anuitní 
Maximální doba splácení 1 - 7 let 
Zajištění Obvyklé formy zajištění, např. nemovitostí, pojištění 
Poplatky za poskytnutí Individuálně. 0,6 % z hodnoty úvěru, minimálně 5 000 Kč 
Pro koho je určen PO, FO podnikatelé, klienti s oprávněním podnikat na území ČR, 
klienti s daňovou povinností v ČR 
Poznámka Výrazně zkrácený a zjednodušený schvalovací proces 
Tabulka: Profi úvěr FIX od KB [KB a.s.], vlastní zpracování 
 
vypůjčená částka: 500 000,- Kč     úroková sazba: 10,2 % p.a.     doba splácení: 60 měsíců 
pořadí splátky počáteční hodnota anuita úrok úmor konečná hodnota 
1 500 000,00 Kč 10 673,00 Kč 4 250,00 Kč 6 423,00 Kč 493 577,00 Kč 
2 493 577,00 Kč 10 673,00 Kč 4 195,40 Kč 6 477,60 Kč 487 099,40 Kč 
3 487 099,40 Kč 10 673,00 Kč 4 140,34 Kč 6 532,66 Kč 480 566,75 Kč 
4 480 566,75 Kč 10 673,00 Kč 4 084,82 Kč 6 588,18 Kč 473 978,57 Kč 
5 473 978,57 Kč 10 673,00 Kč 4 028,82 Kč 6 644,18 Kč 467 334,38 Kč 
6 467 334,38 Kč 10 673,00 Kč 3 972,34 Kč 6 700,66 Kč 460 633,73 Kč 
7 460 633,73 Kč 10 673,00 Kč 3 915,39 Kč 6 757,61 Kč 453 876,11 Kč 
8 453 876,11 Kč 10 673,00 Kč 3 857,95 Kč 6 815,05 Kč 447 061,06 Kč 
9 447 061,06 Kč 10 673,00 Kč 3 800,02 Kč 6 872,98 Kč 440 188,08 Kč 
10 440 188,08 Kč 10 673,00 Kč 3 741,60 Kč 6 931,40 Kč 433 256,68 Kč 
11 433 256,68 Kč 10 673,00 Kč 3 682,68 Kč 6 990,32 Kč 426 266,36 Kč 
12 426 266,36 Kč 10 673,00 Kč 3 623,26 Kč 7 049,74 Kč 419 216,62 Kč 
13 419 216,62 Kč 10 673,00 Kč 3 563,34 Kč 7 109,66 Kč 412 106,97 Kč 
14 412 106,97 Kč 10 673,00 Kč 3 502,91 Kč 7 170,09 Kč 404 936,87 Kč 
15 404 936,87 Kč 10 673,00 Kč 3 441,96 Kč 7 231,04 Kč 397 705,84 Kč 
16 397 705,84 Kč 10 673,00 Kč 3 380,50 Kč 7 292,50 Kč 390 413,34 Kč 
17 390 413,34 Kč 10 673,00 Kč 3 318,51 Kč 7 354,49 Kč 383 058,85 Kč 
18 383 058,85 Kč 10 673,00 Kč 3 256,00 Kč 7 417,00 Kč 375 641,85 Kč 
19 375 641,85 Kč 10 673,00 Kč 3 192,96 Kč 7 480,04 Kč 368 161,81 Kč 
20 368 161,81 Kč 10 673,00 Kč 3 129,38 Kč 7 543,62 Kč 360 618,18 Kč 
21 360 618,18 Kč 10 673,00 Kč 3 065,25 Kč 7 607,75 Kč 353 010,44 Kč 
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22 353 010,44 Kč 10 673,00 Kč 3 000,59 Kč 7 672,41 Kč 345 338,03 Kč 
23 345 338,03 Kč 10 673,00 Kč 2 935,37 Kč 7 737,63 Kč 337 600,40 Kč 
24 337 600,40 Kč 10 673,00 Kč 2 869,60 Kč 7 803,40 Kč 329 797,00 Kč 
25 329 797,00 Kč 10 673,00 Kč 2 803,27 Kč 7 869,73 Kč 321 927,28 Kč 
26 321 927,28 Kč 10 673,00 Kč 2 736,38 Kč 7 936,62 Kč 313 990,66 Kč 
27 313 990,66 Kč 10 673,00 Kč 2 668,92 Kč 8 004,08 Kč 305 986,58 Kč 
28 305 986,58 Kč 10 673,00 Kč 2 600,89 Kč 8 072,11 Kč 297 914,47 Kč 
29 297 914,47 Kč 10 673,00 Kč 2 532,27 Kč 8 140,73 Kč 289 773,74 Kč 
30 289 773,74 Kč 10 673,00 Kč 2 463,08 Kč 8 209,92 Kč 281 563,81 Kč 
31 281 563,81 Kč 10 673,00 Kč 2 393,29 Kč 8 279,71 Kč 273 284,11 Kč 
32 273 284,11 Kč 10 673,00 Kč 2 322,91 Kč 8 350,09 Kč 264 934,02 Kč 
33 264 934,02 Kč 10 673,00 Kč 2 251,94 Kč 8 421,06 Kč 256 512,96 Kč 
34 256 512,96 Kč 10 673,00 Kč 2 180,36 Kč 8 492,64 Kč 248 020,32 Kč 
35 248 020,32 Kč 10 673,00 Kč 2 108,17 Kč 8 564,83 Kč 239 455,49 Kč 
36 239 455,49 Kč 10 673,00 Kč 2 035,37 Kč 8 637,63 Kč 230 817,87 Kč 
37 230 817,87 Kč 10 673,00 Kč 1 961,95 Kč 8 711,05 Kč 222 106,82 Kč 
38 222 106,82 Kč 10 673,00 Kč 1 887,91 Kč 8 785,09 Kč 213 321,73 Kč 
39 213 321,73 Kč 10 673,00 Kč 1 813,23 Kč 8 859,77 Kč 204 461,96 Kč 
40 204 461,96 Kč 10 673,00 Kč 1 737,93 Kč 8 935,07 Kč 195 526,89 Kč 
41 195 526,89 Kč 10 673,00 Kč 1 661,98 Kč 9 011,02 Kč 186 515,87 Kč 
42 186 515,87 Kč 10 673,00 Kč 1 585,38 Kč 9 087,62 Kč 177 428,25 Kč 
43 177 428,25 Kč 10 673,00 Kč 1 508,14 Kč 9 164,86 Kč 168 263,39 Kč 
44 168 263,39 Kč 10 673,00 Kč 1 430,24 Kč 9 242,76 Kč 159 020,63 Kč 
45 159 020,63 Kč 10 673,00 Kč 1 351,68 Kč 9 321,32 Kč 149 699,30 Kč 
46 149 699,30 Kč 10 673,00 Kč 1 272,44 Kč 9 400,56 Kč 140 298,75 Kč 
47 140 298,75 Kč 10 673,00 Kč 1 192,54 Kč 9 480,46 Kč 130 818,29 Kč 
48 130 818,29 Kč 10 673,00 Kč 1 111,96 Kč 9 561,04 Kč 121 257,24 Kč 
49 121 257,24 Kč 10 673,00 Kč 1 030,69 Kč 9 642,31 Kč 111 614,93 Kč 
50 111 614,93 Kč 10 673,00 Kč 948,73 Kč 9 724,27 Kč 101 890,66 Kč 
51 101 890,66 Kč 10 673,00 Kč 866,07 Kč 9 806,93 Kč 92 083,73 Kč 
52 92 083,73 Kč 10 673,00 Kč 782,71 Kč 9 890,29 Kč 82 193,44 Kč 
53 82 193,44 Kč 10 673,00 Kč 698,64 Kč 9 974,36 Kč 72 219,08 Kč 
54 72 219,08 Kč 10 673,00 Kč 613,86 Kč 10 059,14 Kč 62 159,95 Kč 
55 62 159,95 Kč 10 673,00 Kč 528,36 Kč 10 144,64 Kč 52 015,31 Kč 
56 52 015,31 Kč 10 673,00 Kč 442,13 Kč 10 230,87 Kč 41 784,44 Kč 
57 41 784,44 Kč 10 673,00 Kč 355,17 Kč 10 317,83 Kč 31 466,60 Kč 
58 31 466,60 Kč 10 673,00 Kč 267,47 Kč 10 405,53 Kč 21 061,07 Kč 
59 21 061,07 Kč 10 673,00 Kč 179,02 Kč 10 493,98 Kč 10 567,09 Kč 
60 10 567,09 Kč 10 656,91 Kč 89,82 Kč 10 567,09 Kč 0,00 Kč 
Tabulka: Splátkový kalendář Profi úvěru FIX, vlastní zpracování 
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Banka GE Money Bank 
Druh úvěru Neúčelový splátkový podnikatelský úvěr 
Název Expres Business 
Základní charakteristika Neúčelový splátkový úvěr bez zajištění nemovitostí 
Maximální výše úvěeu 2 500 000 Kč 
Minimální úroková sazba (p.a.) 7,9 % 
Forma splácení Anuitní nebo konstantní typ splácenáí 
Maximální doba splácení 7 let 
Zajištění Nepožaduje se zajištění nemovitostí 
Poplatky za poskytnutí - 
Pro koho je určen Živnostníci a malé firmy, nutné již 1 daňové přiznání 
Poznámka Možnost pojistit schopnost splácet pro případ PN 
Tabulka: Expres Business úvěr od GE Money Bank [FIRERMNÍ FINANCE, Provozní 
úvěry pro firmy a podnikatele], vlastní zpracování 
 
Není vypracován splátkový kalendář z důvodu nevhodnosti tohoto úvěru. Pro získání 
tohoto úvěru není k dispozici žádné daňové přiznání. 
